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Hoy en día, el sector inmobiliario construye departamentos cada vez más pequeños 
debido al incremento de la demanda. Por ello, las personas deben buscar muebles 
funcionales que aprovechen al máximo el espacio; que además de ser duraderos, no 
tengan un precio elevado, por lo que basándonos en lo que indica CAPECO (2018), 
en el estudio de mercado de edificaciones en Lima Metropolitana y el Callao de la 
Cámara Peruana de Construcción, dice que en el año 2014, los metros cuadrados de 
los departamentos correspondían  a 108,15 m2, en el año 2015 la construcciones 
adoptaron un tamaño de 99 m2, en el año 2017 el formato de tamaño de la 
construcción bajó a 83 m2, y ya para el 2018 se han reducido a 76 m2; Cabe precisar 
que los que tenían 141 m2, tuvieron una reducción de 7,74 m2 anual, y los de 75,3 m2 
una reducción de 10,68 m2, es decir en promedio el tamaño ha sido de 108,15 m2, y 
la reducción promedio ha sido de 9,21 m2 (Anexo 1). 
Así mismo observamos que según la  Asociación de Empresas Inmobiliarias del Perú, 
ASEI (Anexo 1), que la demanda proyectada de hogares que buscan comprar 
departamentos más pequeños ha incrementado, ya que para el año 2015 los hogares 
que buscaban este formato de construcciones eran de 2.910; incrementándose en el 
año 2016 a 3.201 hogares; en el 2017 ya eran 3.521 hogares y para el 2019 eran 
4.260; para este año se tiene proyectado a 4.473 hogares que demandan este tipo de 
viviendas (más pequeñas), y se proyecta que para los años venideros la tendencia 
vaya en crecimiento, por tanto se puede decir que en cinco años, para el 2025 el 
número de hogares en busca de departamentos pequeños en Lima será de 5.709. En 
cuanto al ciclo de vida del producto (departamentos pequeños), se puede observar 
por la literatura revisada y que figura en la bibliografía de este trabajo, que se 
encuentra en la etapa de crecimiento, ya que cada vez va en aumento y al tener ya 
más de 10 años, ello impide que sea parte de la fase introducción. 
Debido a que los dormitorios de los departamentos no son tan amplios, las personas 
requieren optimizar espacios de una forma efectiva y por lo general, suelen buscar 
muebles con características que se adapten a esas necesidades. En el estudio de 
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mercado realizado, se identificó que la cama es el mueble de dormitorio que la 
mayoría de las personas posee en sus hogares.  
Actualmente, las tiendas por departamento ofrecen camas convencionales cuya 
presentación es una caja que contiene el producto y una hoja con las instrucciones 
de armado, la calidad de la materia prima de este tipo de productos no es la mejor en 
el mercado. Por otro lado, se encuentran los centros comerciales de muebles que 
poseen la ventaja de agrupar a múltiples ofertantes quienes también venden camas 
convencionales elaboradas con materia prima de mejor calidad. Sin embargo, su 
precio es más elevado y no logran satisfacer completamente las necesidades del 
público objetivo. 
Por este motivo, surge la idea de negocio presentada en este documento que consta 
de una cama multifuncional. Fue denominada así porque posee cajones en la parte 
inferior destinados al almacenamiento, además de una bandeja de uso múltiple; este 
producto será comercializado en una tienda física ubicada en el centro comercial de 
muebles “Mega Muebles” en el distrito de Independencia.  
En el punto de venta, los clientes encontrarán a un vendedor quien les mostrará las 
camas multifuncionales que se tengan en exhibición, pero también podrán elegir el 
color y diseño del producto para su posterior fabricación.  
Finalmente, podrán acceder al servicio adicional de instalación del producto por el 
monto de 15 soles; debido a que se implementará una alianza estratégica con otra 











Today, the real estate sector is building smaller and smaller apartments due to the 
demand. Therefore, people should look for functional furniture that makes the most of 
the space; that in addition to being durable, they do not have a high price, so based 
on what CAPECO (2018) indicates, in the market study of buildings in Metropolitan 
Lima and Callao of the Peruvian Chamber of Construction, says that in the year 2014, 
the square meters of the departments corresponded to 108.15 m2, in 2015 the 
buildings adopted a size of 99 m2, in 2017 the construction size format dropped to 83 
m2, and by 2018 it was they have reduced to 76 m2; It should be noted that those that 
had 141 m2, had a reduction of 7.74 per year, and those of 75.3 a reduction of 10.68, 
that is to say, on average, the size has been 108.15, and the average reduction has 
been of 9.21 (Annex 1). 
Likewise, we observe that according to the Association of Real Estate Companies of 
Peru, ASEI (Annex 1), that the projected demand of homes seeking to buy smaller 
apartments has increased, since by 2015 the homes seeking this format of buildings 
were of 2,910; increasing in 2016 to 3,201 households; in 2017 there were 3,521 
households and in 2019 there were 4,260; For this year, 4,473 households that 
demand this type of housing are projected (smaller), and it is projected that for the 
coming years the trend will grow, therefore it can be said that in five years, by 2025 
the number of households looking for small apartments in Lima will be 5,709. As for 
the life cycle of the product (small departments), it can be seen from the literature 
reviewed and that appears in the bibliography of this work, which is in the growth stage, 
since it is increasing and having more than 10 years, this prevents it from being part 
of the introduction phase, but neither can we say that it is in the maturity stage. 
Because the apartment bedrooms are not so spacious, people need to optimize 
spaces effectively and generally, they often look for furniture with characteristics that 
adapt to those needs. In the market study carried out, it was identified that the bed is 
the bedroom furniture that most people have in their homes. 
Currently, department stores offer conventional beds whose presentation is a box 
containing the product and a sheet with assembly instructions, the quality of the raw 
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material for this type of product is not the best on the market. On the other hand, there 
are furniture shopping centers that have the advantage of grouping multiple suppliers 
who also sell conventional beds made with the best quality raw materials. However, 
their price is higher and they fail to fully meet the needs of the target audience. 
For this reason, the business idea presented in this document that consists of a 
multifunctional bed arises. It was so named because it has drawers at the bottom for 
storage, in addition to a multi-purpose tray; This product will be sold in a physical store 
located in the furniture shopping center "Mega Furniture" in the Independencia district. 
At the point of sale, customers will find a vendor who will show them the multifunctional 
beds that are on display. Also, they can choose the color and design of the product for 
subsequent manufacture. 
Finally, they will be able to access the additional product installation service for the 
amount of 15 soles; Because a strategic alliance will be implemented with another 









1. EL MERCADO 
 
1.1. Análisis del producto 
 
1.1.1. Situación actual del producto. 
1.1.1.1. Descripción del producto. 
La intención de este proyecto es la fabricación y comercialización de camas 
multifuncionales, todo esto en función de las necesidades de una sociedad moderna 
que procura tener calidad de vida en todos los ambientes en donde se desenvuelve, 
mucho más en el hogar y con mayor énfasis en los espacios para el descanso. En 
este sentido las camas son un tipo de mobiliario común en cualquier hogar, sus 
diseños y modelos son tan variados como los estilos, gustos y condiciones de cada 
persona, inclusive varían sus diseños en una misma locación con distintas 
habitaciones. 
Entendiendo que las camas están posicionadas como un producto básico en cualquier 
hogar, y su adquisición ha sido una necesidad constante en todo aquel que compra 
una vivienda, tienen un hijo, cambia de decoración, entre otros tantos motivos, el 
presente proyecto pretende el desarrollo de una cama ahorradora de espacio que 
consta de piezas: una cabecera, una base con cajones a los costados y una bandeja 
deslizable, permitiendo en conjunto optimizar espacio en un solo producto.  
En cuanto al diseño de la cama, existe una amplia oferta de productos similares en el 
mercado, de acuerdo al uso que se le asigne pueden ser tradicionales (una sola 
función) o multifuncionales; de acuerdo a la capacidad va desde una plaza y media 
hasta tres (individual, matrimonial, queen size, y king size), pueden tener uno, dos o 
tres niveles, están hechas de diferentes materiales siendo el más común: la madera, 
pero adicionalmente se le agregan otros elementos como tela, metal, etc. 
Por consiguiente, existen muchos modelos de camas posicionadas en el mercado con 
nombres específicos, entre ellas: cama plegable, sofá cama, cama redonda, cuna, 
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cama nido, camas ortopédicas, cama matrimonial y muchas más. Esta diversidad de 
muebles para dormir evidencia dos cosas, primero que las camas evolucionan con el 
tiempo adaptándose a las tendencias de diseño en el contexto del tiempo y el espacio; 
y segundo que las camas evolucionan de acuerdo a las necesidades especiales 
otorgándole otros tipos de usos como valor agregado. 
En el caso específico del presente proyecto, la propuesta consiste en una cama 
multifuncional (con el agregado de bandeja de uso múltiple y cajoneras) tipo box (base 
en forma de cajón), fabricada en madera (tablero aglomerado enchapado con láminas 
de cedro) en dos dimensiones: dos plazas y queen size. 
1.1.1.2. Propiedades y usos del producto. 
Como se explicó en la descripción del producto, los usos y aplicaciones de una cama 
son muy diversos, han evolucionado para satisfacer los distintos tipos de necesidades 
de la población. A continuación, se presenta una muestra de los tipos más comunes 
y actuales de juegos de dormitorios en la ciudad de Lima: 
Tabla 1. 
















DISEÑO: Box spring, box 
americana, box espacio, box 
Iván. 
TAMAÑO: 1 ½ plza., 2 plza., 
Queen, King. 
MATERIALES: Cuero, cuerina, 


















Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Ilustración 1. Box spring Ilustración 3. Box Iván 
Ilustración 2. Box americana Ilustración 4. Box espacio 
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La cama box es una base compacta tipo tarima la cual tiene una mejor distribución 
del peso y permite cuidar mejor el colchón. Su modo de uso es poder amoblar su 
dormitorio con una nueva tendencia, para algunos el box permite el ahorro de espacio 
y provee la base para guardar más cosas mientras que para otros  puede llevar una 
cama auxiliar incorporada a la base, esto  le  permite poder dar alojamiento a otra 
persona sin la necesidad de comprar otra cama. 
Tabla 2. 
Diseño de juegos de dormitorio 


















DISEÑO: Juegos americanos y 
tradicionales  
TAMAÑO: 1 ½ plza., 2 plza., 
Queen, King. 
MATERIALES: Maderba, 
nordex, estructura en madero 
pino, etc. 
COLORES: Variedad  
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Su modo de uso es darle al cliente la facilidad de poder amoblar su dormitorio con 
muebles multifuncionales, dando un mayor aprovechamiento a las habitaciones. 
Tabla 3. 






















TAMAÑO: 1 ½ plza., 2 plza. 
MATERIALES: Madera pino, 
capirona, tornillo, cedro, etc. 
COLORES: Natural, nogal , etc. 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Ilustración 6. Juego tradicional Ilustración 5. Juego americano 
Ilustración 7. Camarote 
de plaza y media 
Ilustración 8. Camarote Mixto 
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Su modo de uso está en poder usar dos compartimientos uno encima de otro, 
permitiendo el ahorro de espacio, en algunos está estandarizado por una sola medida 
mientras que en otros la parte inferior es más grande que la parte superior dando 
comodidad al poder dormir. 
Tabla 4. 
Diseño de juego de dormitorio lineal 




















DISEÑO: Cabeceras con 
aleros grandes o pequeños  
TAMAÑO: 1 ½ plza., 2 plza., 
Queen, King. 
MATERIALES: Maderba, 
estructura de madera pino, 
nordex, etc. 
COLORES: Natural, nogal , etc. 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Su modo de uso es poder adquirir cabeceras grandes con aleros o cabeceras 
pequeñas, esto dependerá del espacio que presenten los clientes al momento de 
amoblar su dormitorio. 
Tabla 5. 





















DISEÑO: Variables  
TAMAÑO: 1 ½ plza., 2 plza. 
COLORES: Variables 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Su modo de uso es poder amoblar su dormitorio, tienden a ser más durables, no 
suelen aflojarse y presentan gran variedad de diseño. 
Ilustración 9. Juego de 
dormitorio lineal con alero 
Ilustración 10. Juego de 
dormitorio lineal sin alero 
Ilustración 11. Cama metal 1 Ilustración 12. Cama metal 2 
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1.1.1.3. Ficha técnica del producto comercial. 
Tabla 6. 
Ficha técnica del producto comercial cama 













La cama es un mueble que está adaptado para 
un colchón buscando brindar una comodidad en 
el descanso, constituye de una cabecera, 
bandas, parrillas y sabanera. 
 
DISEÑO: Con aleros grande o aleros pequeños. 
TAMAÑO: 1 ½ plza., 2 plza., Queen, King. 
COLOR: Variedad de colores. 
ACABADO: Parafínico, duco, poliéster, laca, 
etc. 
MATERIAL: Maderba, estructura de madera 
pino, nordex, etc. 
TIEMPO DE ENTREGA: A partir de la fecha de 
contrato 7 días hábiles. 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
 
1.1.1.4. FODA  del producto. 
Tabla 7. 
FODA del producto 
FORTALEZAS OPORTUNIDADES 
 
- Material amigable con el medio 
ambiente 
- Departamentos cada vez más 
pequeños 
- Conocemos el proceso 
productivo de la cama 
- Personas conscientes con el 
medioambiente 
 
- Estructura de cama tipo box que 
brinda una mayor comodidad 
- Crecimiento de la manufactura de 
madera y muebles 
- Acabado de alta calidad.  
- Existen productos con calidad 
inferior y tienen un precio superior 
- Diseño basado en el 
aprovechamiento de espacio 
- Diferentes canales para llegar al 
cliente como son las redes 
sociales 
 
- Reducida oferta de camas 







Ilustración 13. Cama lineal 
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DEBILIDADES AMENAZAS 
- Producto nuevo en el mercado 
- Dependencia de madera como 
principal materia prima 
- Reducida capacidad de 
producción  
- No contamos con tienda virtual 
Marca no reconocida 
- Ligero aumento en el desempleo  
- Preferencia de las personas por 
utilizar los medios digitales para 
comprar.  
   
Fuente: Elaboración propia (2019). 




1.1.1.5. Factor demográfico y social. 
La población total de empresas manufactureras dedicadas a la industria de madera y 
muebles en el 2017 fue de 28.596 equivalente a 15.6% del total, siendo una de las 
cinco actividades importantes que representa el sector. A nivel de segmento 
empresarial muchas de estas son microempresas y son registradas como personas 
naturales. En el ámbito geográfico, las empresas manufactureras representan el 
50.7% en Lima Metropolitana. Por otro lado, la venta neta de la industria de madera 
y muebles en el año 2016 fue de 3.190 millones de soles, mientras que sus ingresos 
3.340 millones de soles. 
Según los datos estadísticos del INEI (2017), la población de Lima Metropolitana en 
el 2017 fue de 102.093 (miles), siendo los distritos más poblados San Juan de 
Lurigancho con 11.213 (miles) seguido San Martin de Porres con 722.3 miles, Ate con 
646.9 miles, Comas 541.2 miles, Villa el Salvador 475.5, etc. permitiéndonos de esta 
manera conocer a Lima Norte como la zona más poblada de Lima Metropolitana. 
De acuerdo con los datos estadísticos brindados por INEI, los nacimientos 
presentados en el año 2017 fueron 610 mil 316 a nivel nacional y en Lima 
metropolitana fueron 165 mil 526; siendo uno de los departamentos con mayor 
número de nacidos. Acerca de los matrimonios en el año 2017, se han inscrito 90.806 
matrimonios de los cuales Lima Metropolitana ha registrado 32 mil 323 y los distritos 
con mayor número de matrimonio han sido San Juan de Lurigancho con 2 mil 374, 
Santiago de Surco, Los Olivos, San Martin de Porres, Comas con un rango de 1 mil 
724 a 1 mil 868. 
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Tabla 8.  
Perú 2019: Población por segmento de edad según departamentos. 
DEPARTAMENTO Población  
 Segmento de Edad  
% 












56 - + 
años  
Lima  11,591.40 35.6 1,046.30 1,224.80 914.30 1,477.40 2,919.00 2,275.40 1,734.20 
Fuente: Ipsos (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Según Ipsos (2019), la población total de Perú tiene 32.495.500 personas en el 2019, 
dato que ha ido creciendo cada año en un porcentaje de 1.01%. Gran parte de la 










Fuente: Elaboración propia (2019). 











Gráfico 1. Porcentajes de la población por edades- Lima Norte 
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Tabla 9. 
Lima metropolitana 2019: población y hogares según distritos, en miles de 
personas/hogares 
N°  DISTRITO  Población  % Hogares  
1 San Juan  de Lurigancho  1157.6 11 286.7 
2 San Martin de Porras  724.3 6.8 183.7 
3 Ate  667.2 6.3 172.5 
4 Comas  575.8 5.4 137.9 
5 Villa María del Triunfo  442.2 4.2 107.7 
6 Villa el Salvador  437.1 4.1 99 
7 San Juan de Miraflores  393.3 3.7 92.9 
8 Puente Piedra  367.7 3.5 91.5 
9 Carabayllo  365.8 3.5 89.4 
10 Los Olivos  360.5 3.4 93.3 
11 Santiago de Surco  360.4 3.4 103.5 
12 Chorrillos  347.9 3.3 86.3 
13 Lima  294.4 2.8 81.1 
14 Lurigancho  267.6 2.5 69.2 
15 Independencia  233.5 2.2 56.4 
16 El Agustino  220.6 2.1 54 
17 Santa Anita  217.9 2.1 58.1 
18 Rímac  192.3 1.8 50.2 
             Fuente: Ipsos (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
Los lugares aledaños de Lima Norte que tomaremos en cuenta para el análisis son: 
San Martín de Porres, Independencia, Carabayllo, Puente Piedra, Los Olivos y 
Comas.  
Tabla 10. 
Población de Lima Norte seleccionada 
  POBLACIÓN (miles) HOGARES (miles) 
San Martin de Porres 724.3 183.7 
Comas 575.8 137.9 
Puente Piedra 367.7 91.5 
Los Olivos 360.5 93.3 
Independencia 233.5 56.4 
Carabayllo 365.8 89.4 
TOTAL  2627.6 652.2 
                     Fuente: Ipsos (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Entonces según los datos de Ipsos (2019), notamos que en los distritos de Lima Norte 
que hemos considerado existen 2.627.600 personas y entre estos existen 652.200 
hogares, los cuales divididos entre el número de personas equivalen a 4 personas 
aproximadamente por hogar. Lo que, siendo muy conservadores, serían 2.5 camas 
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por hogar aproximadamente. Entonces las camas vendidas en Lima Norte serían 
alrededor de 1.630.500 unidades. 
1.1.1.6. Factor económico. 
Desde el 2007 se observa que la tasa de desempleo en el Perú ha seguido un proceso 
decreciente.  A pesar de que en el año 2009 el PBI tuvo una caída significativa, la 
tasa de desempleo no se vio afectada de forma considerable. Por otro lado, a partir 





Fuente: INEI (2019). 
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Fuente: Boletín estadístico SBS al período noviembre 2016 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
Basados en datos de la SBS del año  2016 y como sabemos que en los últimos años 
los créditos hipotecarios han aumentado considerablemente por la competencia 
agresiva que existen entre entidades financieras, las tasas de los créditos hipotecarios 
han disminuido y  existen más accesos para este tipo de crédito. 
“La tasa de interés promedio en soles de los créditos hipotecarios en la banca durante 
el 2019 se ubicó en 7.11%, en tanto que al cierre del 2018 se encontraba en 7.60%”, 






Fuente: BCRP y INEI (2018). 
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Gráfico 3.   Evolución del número de clientes de créditos hipotecarios (en unidades) 
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Pero otro estudio realizado por el BCRP y la INEI, indica que el PBI del sector 
manufactura ha aumentado considerablemente, ahora a partir del 2018 se tiene un 
superávit. El sector manufacturero involucra al sector maderero lo cual es de interés 
para el presente estudio, considerando que estos datos indican que el sector 
maderero seguirá aumentando. 
 
 
1.1.1.7. Factor político – legal. 
Como lo explica el economista Joaquín Alcázar, en el 2018 ocurrieron diversos 
hechos con repercusión en el ámbito político de Perú como la vacancia presidencial, 
diversos enfrentamientos y separaciones de bancadas dentro del Congreso de la 
República, además de un referéndum sobre cambios constitucionales. Dichos 
sucesos suelen tener repercusión en la economía del país dado que la incertidumbre 
aumenta en la población. Hasta hace unos meses, la aprobación de la población 
respecto al gobierno actual no superaba el 50% que denota que la gran mayoría cree 
que el desempeño de funcionarios públicos no es óptimo. Así mismo, las elecciones 
presidenciales serán en el 2020, y ahora las legislativas también; estos tipos de 
hechos suele causar cierta incertidumbre en los inversionistas nacionales e 
internacionales. 
Finalmente, hoy en día la legislación peruana tiene como objetivo brindar mecanismos 
de ayuda a nuevos emprendimientos para que agilicen gestiones administrativas, y 
así logran cumplir de manera efectiva con sus obligaciones tributarias. Entonces, 
aunque el panorama político peruano no es el mejor no hay factores de amenaza 
hacia las nuevas empresas; dado que los futuros cambios en el gobierno no van a 
alterar las inversiones nacionales. 
1.1.1.8. Factor tecnológico. 
Hoy en día, Perú posee Tratados de Libre Comercio con distintos países de los cuales 
se puede importar toda la maquinaria necesaria para el taller de producción. 
Asimismo, también se podrá comprar estos productos a empresas nacionales que se 
encargan de gestionar la importación y entrega de los productos al cliente final. Las 
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principales máquinas y herramientas que se requieren en un taller de fabricación de 
camas son los siguientes: 
− Cierra circular. 
− Pulidora. 





− Clavos y tornillos. 
Asimismo, existe disponibilidad de distintos tipos de software que serán herramientas 
fundamentales de gestión como Autocad; que permitirá diseñar los muebles; y el 









1.1.1.9. Factores ambientales. 
El proceso de fabricación genera ruidos que podrían alterar la tranquilidad de los 
vecinos, por eso es importante tener cuidado con los horarios en los que se realizarán 
los procesos más ruidosos. 
Ilustración 14. Cortadora para carpintería 
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La fabricación de este tipo de muebles libera contaminantes que afectaría a las 
personas que estarían cerca, es importante mantener un control de este tipo de 
contaminantes y olores los cuales afectarían directamente a todos los involucrados 
en la fabricación. 
Actualmente existen los tableros aglomerados, este es un material novedoso el cual 
ahorra costos y disminuye la tala indiscriminada ya que está constituido por madera 
procesada y reciclada.  
La tendencia de las personas es comprar productos ecoamigables, dado que hoy en 
día existe una concientización sobre el cuidado del medio ambiente.  
 
1.2. Análisis del sector 
 
1.2.1. Situación actual de la oferta. 
1.2.1.1. Productos similares. 
A continuación, se presenta un cuadro resumen de los comercializadores de camas 
más destacados en la ciudad de Lima-Perú en agosto de 2019, indicando el tipo de 
producto, los rangos de precio y la ubicación: 
Tabla 11. 
Análisis de los productos similares 
COMPETIDOR PRODUCTO RANGO DE PRECIOS UBICACIÓN 
PROMART 
Sofá cama 299.00 - 999.00 soles 
10 tiendas en 
Lima y Callao 
Box tarima y colchón 3199.00 - 4599.00 soles 
Velador 109.00 -299.00 soles 
Cómoda 199.00 - 279.00 soles  
Camarote 2049.00 y 2059.00 soles 
Juego de dormitorio 
(cama c/cabecera, dos 
veladores y colchón) 
2149.00 - 3349.00 soles 
MAESTRO Sofá cama 275.90 - 249.90 soles  
15 en Lima y 
Callao 
SODIMAC 
Sofá cama 249.90 - 699.90 soles 
12 tiendas en 
Lima y Callao 
Cama  379.00 - 509.00 soles 
Box tarima y colchón 599.00 - 3599.00 soles 
Cabecera 119.00 - 709.90 soles 
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MEGA MUEBLES   
Juegos de dormitorio 
americano  
2700 - 3200 soles  
Independencia  Juego de dormitorio 
tradicionales  
2500-4000 soles  
Cama  800-1700 soles 
PARQUE 
INDUSTRIAL VILLA 
EL SALVADOR  
Juegos de dormitorio 
americano  
2000-2900 soles 
Villa el Salvador  
Juego de dormitorio 
tradicionales  
2000-3800 soles 
FERIA DE MUEBLES 
COLONIAL 
Cama 350 – 1400 soles 
Cercado de Lima 
Box tarima 1000 – 1500 soles 
Camarote 300 – 500 soles 
Juego de dormitorio 
(cama, 01 velador, 
cómoda/tocador) 
1800 – 2500 soles 
Juego de dormitorio 
(cama, 02 veladores, 
cómoda/tocador) 
1850 – 3500 soles 
RIPLEY 
Box tarima + colchón 599-5692.52 14 tiendas en 
Lima 
Metropolitana 
Camarote 1499 – 2099 soles 
Sofá cama 299.60 – 899.60 
SAGA FALABELLA 
Cama 499 – 6299 soles 14 tiendas en 
Lima 
Metropolitana 
Camarote 1699 – 3199 soles 
Box tarima 599 – 7049 soles 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
1.2.1.2. Diferenciación. 
Como se planteó en el anterior cuadro, existen diversas ofertas por cada competidor, 
incluyendo empresas como Saga Falabella y Ripley que son muy conocidas y 
presentan grandes volúmenes de ventas, estas son líderes en el sector retails.   
Por otro lado, existen empresas que optan por la diferenciación brindando al cliente 
la posibilidad de elegir materiales, tipo de estructura y acabo de mueble, estas van 
dirigidas al sector que se caracteriza por buscar durabilidad y exclusividad en el 
producto; no sacrificarían calidad por tener un precio menor. Este tipo de empresas 
tienen puntos de ventas en ferias de muebles como Villa El Salvador, Independencia 
y muchas de ellas poseen locales propios. 
Según las encuestas realizadas se puede determinar que los retails y los centros 
comerciales de muebles son líderes en ventas de camas. (Ver tabla 28)   
Como se pudo apreciar, existe un nicho de mercado que ha sido poco explorado cuyo 
interés está en la diferenciación del diseño multifuncional, acabado, durabilidad y 
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calidad del producto. En el caso de las camas multifuncionales que se proponen, 
aunque existe dentro del mercado ofertas de muebles multifuncionales con similares 
características estas no han sido atendidas en su totalidad es por ello que  el producto 
que se presenta tiene diseños originales, mayores condiciones ergonómicas, mayor 
durabilidad en el tiempo por la calidad de sus materiales y en las técnicas de 
producción. 
 
1.2.1.3. Precio al cliente. 
Para el cálculo del precio de venta al cliente final existen factores que los ofertantes 
toman en cuenta y se dividen en dos grupos. 
Factores internos: 
Para calcular el precio de venta se considera el costo de materia prima y demás 
materiales, como madera, clavos, tornillos, herramientas de carpintería y pintura; 
estos van a depender de la cantidad de artículos comprados, del proveedor y las 
condiciones de pago. Además, se consideran también los gastos de personal y gastos 
fijos como servicios públicos y alquiler o mantenimiento de las instalaciones de la 
empresa. Finalmente, también se consideran los gastos por arbitrios e impuestos en 
caso corresponda y dependiendo del tipo de sociedad que tenga legalmente la 
empresa. 
Estos factores se caracterizan porque, de cierta manera, las empresas pueden 
minimizar las variaciones de precios mediante estrategias como: alianzas con 
proveedores, compras al por mayor a fabricantes, etc. 
Factores externos: 
Existe otro tipo de factores cuya repercusión es más difícil de controlar para las 
empresas, ya que no depende de su capacidad de planeamiento o adaptación al 
mercado, sino que está fuera de su control. Por ejemplo, el índice de inflación, el 
cambio de gobierno, las catástrofes naturales que podrían provocar un 
desabastecimiento o escasez de materia prima, los Tratados de Libre Comercio, el 
marco legal vigente en general. 
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Como lo indica el gráfico, Perú es un gran exportador de madera a nivel mundial por 
lo que el desabastecimiento no es un factor externo de alto riesgo, pero sí, podría 
llegar a serlo, el porcentaje de importación de manufacturas de madera, debido a que 
el sector retail importa las camas, veladores, cómodas/tocadores para 
comercializarlos en todo el país. Dado que estas empresas pertenecen a grupos 
económicos bastante grandes, poseen toda una cadena de abastecimiento bastante 
fortalecida. 
Sin embargo, para la determinación de los precios de las camas propuestos en el 
presente proyecto, pesará como corresponde el costo fijo y variable de producción, 
aunado al margen de ganancia esperada. Sabiendo de antemano que las estrategias 
de precios bajos de algunos competidores son insuperables para una empresa que 
emerge, no queda más que afianzarse en la relación precio/calidad. Por tal razón, se 
considera inicialmente un rango de precio entre S/ 600,00 y S/4.100,00, dependiendo 
del tipo y tamaño del producto, dentro de este rango muchos precios son similares y 
en algunos casos mayores a los de la competencia, pero esta debilidad se puede 
manejar con estrategias de tiempo de pago (reservas y cuotas antes de la entrega), 
descuentos por montos grandes, entre otras. 
 
1.2.1.4. Localización. 
Lima Norte es uno de los lugares que más desarrollo ha tenido nuestro país por la 
expansión de la población hacia estos distritos atrayendo la inversión de grandes 
empresas, lo cual beneficia a toda la población local y negocios aledaños.  
Se nota que el distrito de Independencia tiene uno de los centros comerciales más 
importantes de Lima Norte llamado Plaza Norte y, por ende, es uno de los lugares de 
mejor desarrollo económico. Además, está cerca a otros centros comerciales 
importantes, de otros distritos aledaños, como es Mega Plaza del distrito de Los 
Olivos. Mega Plaza y Plaza Norte contienen tiendas por departamento que también 
comercializan muebles como es Ripley, Saga Falabella, Sodimac y otros que son 
proveídos por marcas de gran reconocimiento las cuales son Rosen, Konfort, El Cisne 
y otros. 
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En el distrito de Independencia también encontramos centros comerciales dedicados 
exclusivamente a la venta de muebles. Entre los centros comerciales de muebles de 
importante reconocimiento dentro del distrito de Independencia y distritos aledaños 
están “MEGA MUEBLES”, “MUNDO MUEBLES” y VEA MUEBLES”, a continuación, 
se detalla cada uno: 
▪ Mega Muebles como se sabe es el primer centro comercial de muebles con casi 
16 años de antigüedad y el más importante de Lima Norte, ubicado exactamente 
en Av. Alfredo Mendiola CD 3420 Independencia. Cuenta con un espacio de 
20.000 metros cuadrados y reúne una gran cantidad de negociantes dedicados a 
la mueblería como fue comentado por su Gerente General del centro comercial, 








Fuente: Google maps (2020). 
▪ Vea Muebles está ubicado en Av. Carlos Izaguirre 284 de Independencia, no 
puede verse a simple vista, pero tiene como beneficio estar detrás de Plaza Vea, 
supermercado que atrae muchas personas. Además, se encuentra cerca de 














Fuente: Google maps (2020). 
▪ Mundo Muebles está ubicado en Av. Industrial 3624, Independencia y también en 
N°252, Av. Carlos Izaguirre, Los Olivos. Estos centros comerciales tienen también 
un amplio espacio y reúne gran cantidad de negocios de mueblería, pero no está 









Fuente: Google maps (2019). 
 
Ilustración 16. Centro comercial Vea muebles. 











Fuente: Google maps (2019). 
Además, se encuentra entre Plaza Norte y Mega Plaza, es por eso que la localización 
de nuestro negocio donde ofreceremos nuestros productos estará ubicada en el 
centro comercial “Mega Muebles”. Se alquilará un stand en el cual podremos exhibir 










Fuente: Google maps (2020). 
Ilustración 18. Centro comercial Mundo Muebles en la Av. Carlos Izaguirre Nº252, 
Los Olivos 
Ilustración 19. Ubicación del centro comercial de ventas Mega Muebles 
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El taller de producción o fabricación de las camas multifuncionales se ubicará en la 
Av, Cordillera Blanca Mz F3 TL4 Delicias de Villa Chorrillos, que es un lugar amplio y 
será alquilado a un precio razonable. El horario más beneficioso para poder llegar en 
menos tiempo en enviar las camas multifuncionales es a las 6:00 am, teniendo un 
tiempo de entrega a nuestro centro de venta de entre 55 minutos hasta 2 horas con 












Fuente: Google maps (2019). 
También es importante considerar a Villa El Salvador dentro del marco de las 
competencias, este distrito ha desarrollado innovación y tecnología en este sector. 
Tal y como señala Gonzales (2015), la “Producción Industrial de Villa El Salvador 
(PIVES) es un conglomerado conformado por más de 300 productores, más de 600 
puntos de ventas, cientos de proveedores de diversos insumos y la instalación de 
entidades financieras” (p.75) (Anexo 2). 
 
Ilustración 20. Ubicación del centro de fabricación 
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1.2.1.5. Distribución  
Los métodos de distribución que se usan en este sector son los siguientes: 
▪ Entrega en tienda: este método es común entre todos los negocios, siendo el 
más simple. El cliente escoge el mueble que desea y él mismo busca el medio de 
transporte para llevarse sus muebles. La ventaja es que el cliente está seguro de 
su compra, pero la desventaja es que él mismo asume el riesgo en el momento 
de movilizar los productos. 
 
 
▪ Entrega a domicilio: aquí al cliente se le entrega el producto en su casa, es usual 
en este tipo de entrega de una compra por internet. Esto le ahorra tiempo y dinero 
al cliente; es ahora tan utilizado como método directo. La desventaja para el 
cliente es que no ver el producto hasta que llegue al domicilio. Es importante tener 
un servicio de posventa para poder ayudar al cliente ante cualquier inconveniente. 
El cliente puede hacerlo también estando en tienda verificando el producto que 
ha escogido brindándole mayor seguridad de su compra. 
La entrega a domicilio es muy utilizada por las tiendas por departamentos, agregando 
ofertas sin costos de envíos. 
 
 
1.2.1.6. Compradores y consumidores. 
Nuestros compradores y consumidores están conformado por el conjunto de 
habitantes de la ciudad capital que requieren muebles modernos para optimizar 
espacios en el hogar, según estudio de Arellano (2006), el grupo objetivo para este 
tipo de negocio es la población con un nivel socioeconómico A y B, y de estilo 
proactivo y sofisticado, con edades entre los 25 a 39 años, personas económicamente 
activas.  
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A mayor detalle, nuestro producto está dirigido a hogares que poseen características 
específicas; fundamentalmente el perfil de nuestros clientes se distingue 
considerando el estilo de vida, y el nivel socioeconómico, y la edad. 
En este sentido considerando a Arellano (2017) quien plantea que el 10% de la 
población del Perú pertenece al estilo de vida sofisticado que suelen ser personas 
con mayor riqueza. Este es un dato importe que se tomara en consideración para 








Fuente: Arellano (2017). 
Este grupo según Arellano (2017), desean como consumidores disfrutar del dinero 
que han ganado, y están dispuestos a pagar más por los productos o servicios que le 
generen deleite, son personas que se aventuran a probar novedades, tal como lo es 
nuestro producto, invierten mucho en cuidado personal, son sensibles a la tendencia 
y a las modas, están en constante cambio por lo cual están atentos a las nuevas 
tendencias y adoptan con facilidad productos tecnificados, están enterados de la 
actualidad, innovación y tecnología, son sobreexpuestos a publicidad, especialmente 
en internet, les gustan los mensajes novedosos e inteligentes, se relacionan con 
marcas interesantes cuyo símbolo sea la diferenciación. Basado en lo anterior, 
nuestro producto encaja dentro de los gustos de este estilo de vida, ya que posee 
símbolo de exclusividad, es moderno, y eleva el estatus. 
Gráfico 5. Estilos de vida 
Ilustración 21. Estilo de vida y nivel socioeconómico de la población peruana 
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Por lo general son hombres y mujeres jóvenes de edad media entre los 25 a 39 años, 
trabajadores por naturaleza, confiados en sí mismo, son personas instruidas, y 
poseen ingresos altos, el dinero es importante para ellos, son independientes, de 
mentalidad moderna, muy sociables, cuidan mucho de su imagen, son líderes de 
opinión, son innovadores, les gusta comprar, pero no son compradores impulsivos, 
les gusta conocer las características y bondades de sus adquisiciones, son racionales 
al momento de decidir, el precio es indicador de calidad, por lo general se ubican en 
los distritos San Isidro, Miraflores, La Molina, Surco, San Borja, Barranco; y en sus 
tiempos libres disfrutan de relajarse descansado en casa, muchas veces escuchando 
música o navegando en internet, les gusta comprar cosas de vanguardia para sentirse 
más deseables por los demás. 
En cuanto al nivel socioeconómico (en lo sucesivo NSE), según APEIM (2019), en 
Lima Metropolitana existen alrededor de 2.8 millones de hogares, aproximadamente 
y la distribución de zonas por nivel socioeconómico se mostraran en la siguiente tabla: 
Tabla 12. 
Población de Lima Norte seleccionada 
Fuente: APEIM (2019) 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
En donde se identifica que la Zona 1 y 2 correspondientes a los distritos de Lima Norte 
cuenta con un nivel socioeconómico A y B (22.3%). Es uno de los datos que nos 
ayudará a determinar el mercado potencial. 
En cuanto a las características de la vivienda de Lima Metropolitana, el 55% tiene una 
vivienda propia totalmente pagada, un 71% vive en una casa independiente, el 21% 
  NSE A NSE B NSE C NSE D NSE E 
Zona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo)   6.10% 8.70% 14.80% 13.20% 
Zona 2 (Independencia, Los Olivos, San Martín de Porras) 4.70% 11.50% 11.90% 7.80% 3.50% 
Zona 3 (San Juan de Lurigancho) 2.10% 7.00% 9.70% 11% 13.70% 
Zona 4 (Cercado, Rímac, Breña, La Victoria) 8.20% 17.90% 16.20% 15.40% 9.10% 
Zona 5 (Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El Agustino) 2.40% 5.10% 12.30% 15.40% 17.90% 
Zona 6 (Jesús María, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel) 19.80% 15.40% 3.70% 1.00% 1.80% 
Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina) 55.60% 15.00% 2.50% 1.30% 1.20% 
Zona 8 (Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores) 3.50% 10.00% 9.20% 6.00% 4.60% 
Zona 9 (Villa El Salvador, Villa María del Triunfo, Lurín, Pachacamác) 0.80% 3.40% 13.00% 15.20% 15.80% 
Zona 10 (Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua, Ventanilla) 2.80% 8.20% 11.30% 10.30% 15.60% 
Otros   0.50% 1.40% 1.90% 3.40% 
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vive en un departamento; las viviendas en promedio tienen 3.7 ambientes, 2.4 
habitaciones, 1.5 baños. 
En Nivel Socio económico A/B, tiene un aproximado de 759.1 hogares, lo cual 
representa el 27.9% del total de hogares de todos los niveles. La población por 
segmento por edad en el NSN está compuesta de la siguiente manera (Tabla 12). 
Tabla 13.  
Lima metropolitana 2019: Hogares y población por segmento de edad según nivel 
socioeconómico 
NSE 
Hogares Población Población por segmento de edad 















A/B 759.1 27.9 2.922.8 27.7 228.9 272.2 212.8 355.9 722.0 604.6 526.4 
Total Lima 
Metropolitana 
2.719.949 100.00 10.580.9 100.00 941.7 1.102.1 828. 1.357.4 2.683.4 2.086.5 1.581.3 
Fuente: APEIM (2018); INEI (2017) 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
Ahora bien, la ubicación de nuestro local es en el distrito Independencia, distrito que 
si bien no tiene a nivel general el mismo estilo de vida y su población es de menor 
nivel socioeconómico; se caracteriza por tener un estilo de vida progresista, es 
sofisticado de forma heterogénea, además es moderno. Según Arellano (2004), “una 
cuarta parte de habitantes de Lima Norte está constituida por progresistas (27,6%) y 
otro tanto por conservadores (25,4%)” (p.41). Las personas de estos dos segmentos 
corresponden a los inmigrantes de las ciudades y pueblos del interior del país, 
asentados en los distritos de Comas, Los Olivos, Independencia y San Martín de 
Porres; es considerado como los distritos con mayor número de emprendimientos a 
nivel regional, razón por la cual tiene gran número de pequeñas empresas destinadas 
a la fabricación y comercialización de diversos rubros entre ellos la fabricación de 
muebles y accesorios para el hogar. Regalado, Fuentes, Aguirre, García, Miu, & 
Vallejo (2009), mencionan que en el Cono Norte desde un par de décadas se ha 
venido reflejando e incluyendo modernidad en sus patrones de vida, hecho que ha 
sido influenciado, por numerosos servicios que antes solo eran posibles en los 
distritos más pudientes de la capital, esto ha permitido que sus pobladores acudan a 
centros comerciales, a tiendas, en busca de satisfacer sus necesidades de consumo, 
y en lo posible adquieren productos novedosos dentro de los márgenes de su poder 
adquisitivo, por lo general son personas con corto tiempo, tienen extensas jornadas 
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laborales, valoran el dinero razón por la cual buscan el ahorro, regatean precios; sin 
embargo valoran la calidad, les gusta engreírse y en ocasiones tienden a ser 
impulsivos en la compra. 
 
1.2.1.7. Proveedores. 
La mayoría de los muebles en el mercado peruano se fabrica de madera o de sus 
derivados. Dentro de este mercado, el 70% de los muebles que se comercializan son 
fabricados de tablero, siendo los más comerciales Melamine y MDF. En este sentido, 
la cantidad de proveedores de estos materiales en el Cono Sur de Lima es amplia, 
destacando las empresas de venta de tableros aglomerados como Promart, Martin 
SAC, Maestro y Sodimac Homecenter. Así también, en cuanto a otros materiales 
necesarios como la cola blanca, los clavos y grapas, siendo más económicos en 
ferreterías de la zona. 
La elección de proveedores en fundamental para el desarrollo de las camas 
multifuncionales, sobre todo si se considera que la estrategia de precio y publicidad 
estará fundamentada en la calidad del producto, y esta depende a su vez de la calidad 
de la materia prima que se utiliza en su fabricación. A continuación, se presenta una 
lista de los principales proveedores de la zona y se coparan presupuestos.
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Tabla 14. 
Proveedores de empresas de ferreterías 
Fuente: Elaboración propia (2019). 




EMPRESAS DE FERRETERIA 
 Inversiones Generales SAC Ferretería La Unión del Sur E.I.R. L Juan Alberto Joaquín Alonzo 
LOGO “ESTRELLA DEL SUR” “FERRETERIA LA UNIÓN” “INDUSTRIAS JOAQUIN” 
RUC 20537818531 20521793270 10107988900 
PRESTIGIO 
Es una empresa competitiva en la venta de 
artículos de ferretería, cuenta con productos 
de calidad ante la expectativa de sus clientes. 
Es una empresa reconocida en la zona 
Industrial de Villa El Salvador, cuenta con 
productos de calidad y asesoría 
personalizada. 
Es una empresa que mantiene precios 
competitivos en artículos de pintura, cuenta 
con productos de calidad. 
PRECIO 
Caja de corredera telescópica 14 S/65.00 Caja de corredera telescópica 14 S/ 74.00 Caja de corredera telescópica 14 S/ 72.00 
Caja de corredera telescópica 16 S/ 80.00 Caja de corredera telescópica 16 S/ 87.00 Caja de corredera telescópica 16 S/ 82.00 
Pernos S/ 11.00 Pernos S/ 17.00 Pernos - 
Guachas S/ 7.00 Guachas S/ 10.00 Guachas - 
Galón de thiner S/ 12.50 Galón de thiner S/ 15.00 Galón de thiner S/ 11.50 
Parafínico S/ 38.00 Parafínico S/ 45.00 Parafínico S/ 40.00 
Galón de laca S/ 27.00 Galón de laca S/ 30.00 Galón de laca S/ 25.00 
Galón de cola ultra S/ 37.00 Galón de cola ultra S/ 34.00 Galón de cola ultra S/ 35.00 
Paquete de lija 120 S/ 72.00 Paquete de lija 120 S/ 72.00 Paquete de lija 120 S/ 70.00 




Fácil acceso para la entrega de productos, 
brindan un buen trato. 
Fácil acceso para la entrega de productos, 
buena relación con el cliente. 
Fácil acceso para la entrega de productos, 
brindan un buen trato. 
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Tabla 15. 
Proveedores de empresas de tableros aglomerados 
EMPRESA DE VENTA DE TABLEROS AGLOMERADO 






   
PRESTIGIO 
Empresa con años de experiencia en 
el rubro de venta de todo tipo de 
madera desde 1996. 
Es una empresa de reconocimiento 
dedicado a la venta de productos para la 
mejora de la casa. 
Empresa especializada en el mejoramiento 
del hogar y construcción. 
Empresa líder en el mercado de tiendas 
para el mejoramiento del hogar. 
CALIDAD 
PRODUCTO 
Tiene equipos de última generación y 
con un servicio optimo que sobrepasa 
la calidad necesaria para brindarles a 
sus clientes. 
Cumple con la calidad, tiene muy buen 
servicio de postventa, productos con 
garantía.  
Cumple con una buena asesoría y servicio. Desarrollar y proveer soluciones a sus 
clientes con un buen servicio. 
PRECIO 
Tiene precios competitivos respecto a 
la competencia, son fabricantes e 
importadores. Manejan grandes 
cantidades. Precio por mayor y menor. 
Precios estándar, no son tan 
competitivos como las empresas que se 
especializan en este tipo de sector. 
Precios competitivos como as empresas 
que se especializan en te sector. 
Precios competitivos como las empresas 
que se especializan en este sector 
Aglomerado tablero 
hispanos 18 MM 
S/ 93.81 Aglomerado tablero 
hispanos 18 MM 
- Aglomerado tablero 
hispanos 18 MM 
S/99.90 Aglomerado tablero 
hispanos 18 MM 
- 
Aglomerado tablero 
hispanos 12 MM 
S/63.14 Aglomerado tablero 
hispanos 12 MM 
- Aglomerado tablero 
hispanos 12 MM 




hispanos 15 MM 
S/79.15 Aglomerado tablero 
hispanos 15 MM 
- Aglomerado tablero 
hispanos 15 MM 
S/99.90 Aglomerado tablero hispanos 
15 MM 
- 
MDF Arauco trupan 18 
MM 
S/121.20 MDF Arauco trupan 18 MM S/109.90 MDF Arauco trupan 18 MM S/140.90 MDF Arauco trupan 18 MM S/140.90 
MDF Arauco trupan 12 
MM 
S/71.30 MDF Arauco trupan 12 MM S/79.90 MDF Arauco trupan 12 MM S/104.90 MDF Arauco trupan 12 MM S/104.90 
MDF Arauco trupan 05.5 
MM 
S/50.38 MDF Arauco trupan 05.5 
MM 
S/31.72 MDF Arauco trupan 05.5 
MM 
S/59.90 MDF Arauco trupan 05.5 MM S/59.90 
Fibra de madera de 
prensa 03 MM 
S/22.20 Fibra de madera de prensa 
03 MM 
S/33.90 Fibra de madera de prensa 
03 MM 




Cumple con las expectativas 
usualmente su periodo de entrega son 
muy corotos. Su almacén principal es 
relativamente cerca. 
Puede tardarse en el momento de 
solicitar un envió. 
Puede tardarse en el momento de solicitar 
un envió. 
Cumple con los requisitos de entrega. 
CALIDAD DE 
ATENCIÓN 
Cuenta con un lugar amplio para poder 
ir estacionarse y llevar la madera. La 
atención es rápida y segura. 
Fácil acceso para adquisición de los 
productos 
Fácil acceso para adquisición de los 
productos 
Fácil acceso para adquisición de los 
productos 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019).
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1.2.2. Situación actual de la demanda. 
1.2.2.1. Información histórica. 
La creación de los muebles en el Cono Norte de Lima surgió aproximadamente por 
los años 90 en un lugar llamado La Volvo que hace hincapié a la empresa Volvo y 
que luego convirtió en un gran desarrollo económico, comercial y social para el Cono 
Norte. Las mueblerías que en ese tiempo surgieron se encontraban de manera 
informal, con el paso de los años y las construcciones de los centros comerciales 
como Metro y Mega Plaza permitieron generar un desarrollo y cambio total. Fue por 
ello que se empezaron a crear muchos centros comerciales de muebles como son 
Milenio, Mega Muebles, Mundo Muebles, Royal y pequeñas tiendas de muebles en la 
zona del Túpac. 
La zona industrial de Villa el Salvador es otro de los centros comerciales de muebles 
más grande y antiguo del Cono Sur, se creó aproximadamente en la década de los 
70 como una etapa de planeamiento en la que buscaba estimular una conciencia 
colectiva en la población para la generación de empleo.  En 1986 la asociación de 
productores realiza una reorientación del parque hacia las pequeñas empresas las 
cuales tenía como finalidad el agrupamiento de todas las empresas de la misma 
actividad en una sola rama entre ellas destacó la carpintería de madera, carpintería 
metálica, confección, calzado, etc. Con ello se buscaba la aceleración de la 
modernización para una economía formal. Sin embargo, en 1991 la asociación de 
pequeños y medianos industriales de Villa el Salvador, habían generado una 
inestabilidad debido al cambio de liderazgo, trayendo como consecuencia conflictos 
políticos. En 1995 se inicia un periodo de recuperación y consolidación del parque 
industrial, lo cual traían como objetivo promover el desarrollo industrial y económico 
que ahora muestra. 
 
1.2.2.2. Factores determinantes. 
La tasa de crecimiento de adquisición de viviendas tiene un pronóstico favorable para 
el presente año 2019, dado que el Ministerio de Economía y Finanzas señala como 
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principales causas de esta perspectiva favorable la colocación de viviendas sociales 
del Fondo MiVivienda y los bajos costos de financiamiento. Asimismo, con la 
obtención del Bono MiVivienda Sostenible muchas personas están adquiriendo 









Fuente: Ministerio de Economía (2019) 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Interpretación: como lo muestra el gráfico del Informe de Actualización de 
Proyecciones Macroeconómicas 2019-2022, en el 2019 se estarían efectuando 
11.000 créditos hipotecarios Mi vivienda a nivel nacional lo que refleja un aumento 
respecto a los 9.144 que se entregaron el año pasado. Entonces, el pronóstico de 
venta de viviendas en Lima Metropolitana es de 17.000 para el 2019, un incremento 
de aproximadamente 2.000 respecto al 2018.  
Estos datos son de suma importancia para la viabilidad del proyecto de negocio dado 
que muchas de las personas que en el futuro van a adquirir una propiedad, deben 
buscar camas que se adapten a las medidas y dimensiones del inmueble adquirido. 
Por otro lado, otro segmento de este grupo de personas podría decidir comprar una 
cama moderna de acuerdo a las tendencias actuales. 
 









Fuente: Instituto Nacional de Estadística e Informática (2017). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Según INEI, la población total de empresas manufactureras dedicadas a la industria 
de madera y muebles en el 2017 fue de 28.596 equivalente a 15.6% del total, siendo 
una de las cuatro actividades importantes que representa el sector. En el ámbito 
geográfico, las empresas manufactureras representan el 50.7% en Lima 
Metropolitana. Por otro lado, las ventas netas de la Industria de madera y muebles en 
el año 2016 fueron de 3.190 millones de soles. Mientras que sus ingresos 3.340 
millones de soles. 
Tabla 16. 





GENERACIÓN X BABY BOOMERS SILENCIOSA 
















27.1% 32.1% 25.9% 11.0% 3.9% 
Fuente: Ipsos (2019).  
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
De la tabla 15 rescatamos a favor de nuestro trabajo, el valor porcentual de 32.1% 
que presenta la generación Y (Millenials), ya que al estar ellos entre los 18 a 35 años 
de edad, calzan perfectamente con el rango de edad de nuestro público objetivo que 
es de 25 a 29 años, por lo que constituye este dato, un sustento más para seguir 
avanzando en nuestro proyecto. 




1.2.2.3. Tipo de demanda. 
El tipo de demanda que utilizaremos será la de tipo lineal, proyectada a 5 años y 
basada en datos socio demográficos, que junto a las preguntas filtro de la encuesta, 
nos permitieron llegar del mercado total hasta el mercado objetivo, dejando claro que 
nos basamos en hogares, no en habitantes. 
 
1.3. Análisis de mercado 
 
1.3.1. Investigación de mercado. 
La existencia de un mercado lo determinan varios factores tales como: la existencia 
de un conjunto de personas que tengan una necesidad de un determinado producto 
o servicio, que deseen o puedan acceder a este a través de una compra que no solo 
es económica, sino que también es legal y cuantificable (Monferrer, 2013). En este 
sentido a continuación se detallarán cada uno de los niveles de mercado a considerar. 
 
1.3.1.1. Mercado Total. 
También denominado mercado global, es el “conjunto formado por todos los 
compradores reales y potenciales de un producto o servicio” (Monferrer, 2013, p.52). 
El cual está conformado por el total de hogares de Lima, estimada en 2.719.949 
hogares para el año 2019 (Tabla 17). 
Tabla 17.  
Mercado Total 
  HABITANTES 
MERCADO TOTAL 2.719.949 
HOGARES LIMA METROPOLITANA 
Fuente: APEIM (2019).  




1.3.1.2. Mercado Potencial. 
Según Monferrer (2013), el mercado potencial es el “conjunto de consumidores que 
muestra interés por un producto o servicio particular” (p.52). En este sentido nuestro 
mercado potencial son el conjunto de consumidores que pertenecen al nivel 
socioeconómico A y B, y que tienen un estilo de vida sofisticado al cual hace mención 
los estudios de Arellano (2017) (Tabla 18). 
Tabla 18.  
Mercado potencial 
 CONSUMIDORES 
MERCADO POTENCIAL 60.655 
Segmento dirige producto 
NSE A y B (APEIM 2019) 22.3% 
ESTILO DE VIDA SOFISTICADO 10% 
Fuente: Arellano (2006); APEIM (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
1.3.1.3. Mercado Disponible. 
Para Monferrer (2013), el mercado disponible en el “conjunto de consumidores que 
tienen interés, ingresos y acceso a un producto o servicio particular” (p.52). Para ello 
consideramos en la encuesta realizada, los siguientes elementos, utilización del 
producto, insatisfacción, y la perspectiva sobre la optimización de espacios en el 




MERCADO DISPONIBLE 15.788 
Investigación mercado 
Encuesta – Insatisfacción * 39% 
Encuesta – Optimiza Espacio * 66% 
*Nota: Preguntas 1, y 12 respectivamente. 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
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1.3.1.4. Mercado Objetivo. 
Como explica Hair, Bush, y Ortinau (2010), el mercado en aquel conjunto de 
compradores reales y potenciales de un producto o servicio determinado. Que debe 
ser estudiado para poder identificar las oportunidades existentes en el mismo, para 
ello se debe seleccionar el mercado objetivo al cual se desea incursionar, evaluar y 
pronosticar el tamaño real y potencial del mercado, con el propósito de identificar 
además la competencia a la que está expuesta nuestro emprendimiento. Y como 
señala Monferrer (2013), este es “parte del mercado disponible cualificado a la que la 
compañía decide dirigirse” (p.52). 
Basado en lo que indica la Universidad San Ignacio de Loyola (2008), determina que 
el  5% es considerado un porcentaje conservador y que debería tomarse en cuenta 
en este tipo de planes de negocio que recién empiezan. En este sentido y trabajando 
en simultaneo con la proyección de ventas, vimos conveniente que sea el 1.0% 




MERCADO OBJETIVO 158 
Valor máximo a cubrir 1.0% 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
1.3.1.5. Mercado Efectivo. 
Como señala Monferrer (2013), el mercado efectivo es el “conjunto de consumidores 








  PRODUCTOS 
 MERCADO EFECTIVO 15.788 
Investigación mercado Encuestas 






TOTAL 158 1 1 158 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
1.3.1.6. Demanda proyectada periodo 2020-2024. 
Tabla 22.  
Demanda proyectada periodo 2020-2024 
  (expresado en unidades) 
Productos Porcentaje 2020 2021 2022 2023 2024 
Cama de 2 Plazas 62% 99 107 116 125 135 
Cama de 2 Plazas y media 38% 59 64 69 75 81 
TOTAL 100% 158 171 185 200 216 
Fuente: Elaboración propia (2020). 




Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 














2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Demanda de 2020 - 2024  
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1.3.1.7. Detalle de la demanda en el primer año proyectado. 
Tabla 23. 
Pronóstico de ventas 
DEMANDA DE PRODUCTOS PROYECTADOS 2020 158  
DEMANDA DE PRODUCTOS MENSUALES 13 0,4 DIARIOS 
CRECIMIENTO ESTIMADO ANUAL 8%  
   
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
1.3.1.8. Población. 
La población o universo, según Arias (2006), la define como “…un conjunto finito o 
infinito de elementos…delimitados por el problema y por los objetivos del estudio” 
(p.81). 
La población del presente estudio corresponde a la totalidad de hogares de Lima 
Metropolitana (2.719.949 hogares) según la Asociación Peruana de Empresas de 
Inteligencia de Mercados (APEIM, 2019). 
El motivo obedece a que, no obstante, nuestro negocio está situado en el cono Norte 
de Lima, dada la naturaleza del producto que comercializamos (camas 
multifuncionales), implica que pueden venir a comprar clientes de cualquier parte de 
nuestra metrópoli. 
 
1.3.1.9. Tamaño de la muestra. 
Para Hernández, Fernández, & Baptista (2014), la muestra es un subgrupo de la 
población o universo de interés, del cual se recolecta información. En este sentido, 
para seleccionar la muestra, se aplicó una técnica o procedimiento denominado 
muestreo No probabilístico- no aleatorio, que lo define Arias (2006), como “un 
procedimiento de selección en el que se desconoce la probabilidad que tienen los 
elementos de la población para integrar la muestra” (p.85). Además el tipo de 
muestreo es intencional o por conveniencia debido a que las encuestas fueron 
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realizadas a personas que residen en Lima Norte, lugar más accesible para el equipo 
de trabajo y también donde estaría ubicado nuestro punto de venta. 
Para determinar el tamaño de la muestra se utilizó la siguiente fórmula estadística: 
𝑛 =
𝑁 ∗ (𝛼𝑐 ∗ 0,5)
2
1 + (𝑒2 ∗ (𝑁 − 1)
 
Donde: 
αc= Valor del nivel de confianza (varianza) (1.96) 
e= Margen de error: 5% (0.05) 
N= Tamaño de la Población (2.719.949 hogares) 
𝑛 =
2.719.949 ∗ (1,96 ∗ 0,5)2
1 + (0.052 ∗ (2.719.949 − 1)
= 384 ℎ𝑜𝑔𝑎𝑟𝑒𝑠 
Por tanto, la muestra, señala a los participantes o informantes que intervendrán en el 
presente estudio, los cuales serán la fuente de donde se obtendrá la información, en 
nuestro trabajo de campo (encuestado) y está conformada por 384 hogares. 
1.3.1.10. Metodología de investigación para estudio de mercado. 
En relación con el diseño de la investigación se refiere a la estrategia que adopta el 
investigador para responder al problema u objetivos planteado en el estudio. Grande 
y Abascal (2009, p.27). 
Es importante precisar que este estudio se realizó bajo el enfoque cualitativo, para el 
cual Weinberger (2009), señala que en los estudios de mercado la investigación 
cualitativa implica aquella metodología exploratoria sin estructura, basados en 
muestras pequeñas que proporcionan conocimientos amplios y basto referidos a 
aquellos aspectos intangibles y subjetivos que están relacionados en este caso con 
el producto (imagen, sensación, aspectos) que por su naturaleza pueden ser descritos 
de manera conceptual. De acuerdo con los objetivos del estudio propuesto y lo antes 
referido, el diseño de investigación del presente trabajo será “Diseño de campo”. Por 
lo que será necesario la aplicación de un instrumento para recolectar información 
sobre la situación actual de consumidores finales, reales y potenciales, de una cama 
multifuncional. 
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1.3.1.11. Instrumento de medición. 
Para esta investigación se usaron tres tipos de instrumentos:  
▪ La encuesta  
Es un procedimiento que permite explorar cuestiones que hacen a la subjetividad y al 
mismo tiempo obtener esa información de un número considerable de personas, así, 
por ejemplo: permite explorar la opinión pública y los valores vigentes de una sociedad, 
temas de significación científica y de importancia en las sociedades democráticas.  
Para esta investigación de mercado, se utilizó como estrategia para conocer el tamaño 
de la muestra el procedimiento para población finita, utilizando la fórmula mencionada 
en el apartado anterior tamaño de la muestra, el cual se obtuvo una muestra de 384 
hogares de Lima Metropolitana, a los cuales se les aplicó el instrumento. 
Resultados de la encuesta: 
− Sexo de los encuestados 
Tabla 24. 
Encuestados según su sexo 
Respuesta Frecuencia Porcentaje Porcentaje válido Porcentaje acumulado 
 
Masculino 250 65,1 65,1 65,1 
Femenino 134 34,9 34,9 100,0 
Total 384 100,0 100,0  
 Fuente: IBM SPSS Statistics. 








Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Gráfico 9. Distribución de la muestra por sexo 
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El 65.1% de 384 encuestados son de sexo masculino, es decir 250 personas; 
mientras que el 34.9% son de sexo femenino. 
− Distrito de residencia de los encuestados 
Tabla 25: 
Encuestados según distrito de residencia 






 Comas 58 15,1 15,1 15,1 
Independencia 135 35,2 35,2 50,3 
Los Olivos 71 18,5 18,5 68,8 
Carabayllo 46 12,0 12,0 80,7 
Puente Piedra 40 10,4 10,4 91,1 
San Martín de 
Porres 
34 8,9 8,9 100,0 
Total 384 100,0 100,0  
Fuente: IBM SPSS Statistics. 








Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
Del total de encuestados, 58 personas indicaron que residen en Comas (15.1%); 135 
personas residen en Independencia (35,2%), 71 personas residen en Los Olivos 
(18.5%), 46 personas residen en Carabayllo (12%), 40 personas residen en Puente 
Piedra (8.9%), 34 personas residen en San Martín de Porres (8.9%). 
 
 
Gráfico 10. Distribución de la muestra por distrito de 
residencia 
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− Edad de los encuestados 
Tabla 26. 
Encuestados según rangos de edad 






De 20 a 24 años 29 7,6 7,6 7,6 
De 25 a 29 años 135 35,2 35,2 42,7 
De 30 a 34 años 52 13,5 13,5 56,3 
De 35 a 39 años 53 13,8 13,8 70,1 
De 40 a 44 años 31 8,1 8,1 78,1 
De 45 a 49 años 39 10,2 10,2 88,3 
De 50 a 54 años 16 4,2 4,2 92,4 
De 55 a 59 años 20 5,2 5,2 97,7 
De 60 a 64 años 9 2,3 2,3 100,0 
Total 384 100,0 100,0  
Fuente: IBM SPSS Statistics. 










Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
La mayoría de encuestados (35.2%) tiene de 25 a 29 años, mientras que el 13.8% 
tiene de 35 a 39 años. Por otro lado, el 13.5% tiene de 30 a 34 años y el 7.6% tiene 
de 20 a 24 años. 
 
 
Gráfico 11. Encuestados según rangos de edad 
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Pregunta 1: ¿La cama que posee es de su completo agrado? 
Tabla 27. 
Satisfacción del público objetivo respecto a su cama actual 





Sí 245 61,0 61,0 61,0 
No 139 39,0 39,0 100,0 
Total 384 100,0 100,0  
Fuente: IBM SPSS Statistics. 







Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
El 39% de encuestados no se sienten totalmente satisfechos con la cama que 
actualmente poseen. Mientras que, el 61% indicaron lo contrario. 
Pregunta 2: ¿En dónde adquirió su cama? 
Tabla 28 
Lugar de compra 





Tienda por departamento 118 30,7 30,7 30,7 
Centro comercial de muebles 158 41,1 41,1 71,9 
Tienda de mejoramiento del 
hogar 
47 12,2 12,2 84,1 
Otras tiendas 61 15,9 15,9 100,0 
Total 384 100,0 100,0  
Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
 










Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
De un total de 384 encuestados, 158 de ellos indicaron que compraron su cama en 
un centro comercial de muebles. El 30.7% indicó que realizó la compra en una tienda 
por departamento, 15.9% realizó la compra en otras tiendas y el 12.2% en una tienda 
de mejoramiento del hogar. 
Pregunta 3: ¿Por qué medio le gustaría comprar una cama? 
Tabla 29. 
Canal de compra 





Tienda física 199 51,8 51,8 51,8 
Página web 95 24,7 24,7 76,6 
Catálogo 51 13,3 13,3 89,8 
Aplicación para celular 39 10,2 10,2 100,0 
Total 384 100,0 100,0  
Fuente: IBM SPSS Statistics. 






















Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
El 51.8%, de un total de 384 encuestados, realizaría la compra en una tienda física. 
Esto sustenta los resultados de la anterior pregunta, pues el 41,1% indicó que 
compraría en un centro comercial de muebles. Luego, el 24.7% compraría por medio 
de una página web y el 13.3% indicó que compraría mediante un catálogo. 
Pregunta 4: ¿Qué factores considera al comprar una cama? 
Tabla 30. 
Factor de compra 





Precio 85 22,1 22,1 22,1 
Lugar de compra 61 15,9 15,9 38,0 
Material 109 28,4 28,4 66,4 
Diseño 129 33,6 33,6 100,0 
Total 384 100,0 100,0  
Fuente: IBM SPSS Statistics. 























Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
El 33.6% de encuestados indicó que el diseño es el factor que considera al comprar 
una cama, seguido por el 28.4% que considera el material como el factor de compra. 
Asimismo, el 22.1% indicó que el precio es el factor y el 15.9% indicó que es el lugar 
de compra. 
Pregunta 5: ¿Qué valor agregado desearía que tenga una cama? 
Tabla 31. 
Valor agregado deseado 





Ahorro de espacio 140 36,5 36,5 36,5 
Diseño moderno 111 28,9 28,9 65,4 
Material eco-amigable 61 15,9 15,9 81,3 
Poder participar en el diseño 
y elección de material 
72 18,8 18,8 100,0 
Total 384 100,0 100,0  
Fuente: IBM SPSS Statistics. 




















Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
El 36.5% de los encuestados considera el ahorro de espacio como el valor agregado 
favorito, mientras que el 28.9% indicó que el diseño moderno. Por ello, hemos 
diseñado la propuesta de producto que une ambos valores agregados. 
Pregunta 6: ¿Qué tipo de acabado desearía que tenga su cama? 
Tabla 32. 
Tipo de acabado del punto de vista de la pintura preferido 





Poliéster* 65 16,9 16,9 16,9 
Parafínico** 171 44,5 44,5 61,5 
Duco*** 84 21,9 21,9 83,3 
Laca**** 64 16,7 16,7 100,0 
Total 384 100,0 100,0  
*resina plástica resistente a la humedad 
**resina que contiene poliéster, solventes y aditivos espaciales, varios tonos de color. 
***Laca multicolor de secado rápido. 
****Resina para terminación de madera, secado rápido, y color claro-transparente. 
Fuente: IBM SPSS Statistics. 






















Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
El 44.5% de los 384 encuestados eligió el tipo de acabado parafínico por las 
propiedades y aspecto visualizados con ayuda del muestrario, el 21.9% indicó que 
prefería el acabado en duco y el 16.9% eligió el acabado en poliéster. 
Pregunta 7: ¿Qué colores le gustaría que presente su cama? 
Tabla 33. 
Colores preferidos 






Color natural 147 38,3 38,3 38,3 
Color nogal 100 26,0 26,0 64,3 
Ambas combinaciones 
(natural y nogal) 
66 17,2 17,2 81,5 
Otros 71 18,5 18,5 100,0 
Total 384 100,0 100,0  
Fuente: IBM SPSS Statistics. 






















Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
El 38.3% de los encuestados indicó que le gustaría el color natural, mientras que el 
26.0% prefiere el color nogal. Así, al 17.2% le gustaría ambas combinaciones y al 
18.5% le gustaría otros colores. 
Pregunta 8: ¿Qué estilo de cama preferiría comprar? 
Tabla 34. 
Estilo de cama deseado 






Vintage 49 12,8 12,8 12,8 
Moderno 180 46,9 46,9 59,6 
Personalizado 79 20,6 20,6 80,2 
Clásico 45 11,7 11,7 91,9 
Otros 31 8,1 8,1 100,0 
Total 384 100,0 100,0  
Fuente: IBM SPSS Statistics. 





















Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
El 46.9% de los 384 encuestados ha indicado que prefiere un estilo de cama moderno, 
mientras que el 20.6% quisiera un estilo personalizado. Estos datos también se 
tomaron en cuenta para diseñar la propuesta del producto, pues el cliente tendrá la 
oportunidad de elegir entre un grupo de modelos de estilo moderno o crear, con la 
asesoría del vendedor, su propia propuesta de diseño. 
 
Pregunta 9: ¿Qué tamaño le gustaría que tenga su cama? 
Tabla 35. 
Tamaño de cama preferido 






Cama de 1 plaza y media 60 15,6 15,6 15,6 
Cama de dos plazas 166 43,2 43,2 58,9 
Cama queen - dos plazas 
y media 
100 26,0 26,0 84,9 
Cama king - tres plazas 58 15,1 15,1 100,0 
Total 384 100,0 100,0  
Fuente: IBM SPSS Statistics. 

















Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
De 384 encuestados, el 43.2% prefiere el tamaño de dos plazas, mientras que el 26% 
prefiere dos plazas y media (Queen size). Luego, el 15.1% prefiere tres plazas y el 
15.6% eligió el tamaño de una plaza y media. Estos resultados se tomaron en cuenta 
para la determinación del stock disponible en el punto de venta y almacén, por ello 
los tamaños de cama que se estima que se fabricaría en mayor volumen son de dos 
plazas y dos plazas y media. 
Pregunta 10: ¿A través de que medio le gustaría pagar su cama? 
Tabla 36 
Medio de pago deseado 






Efectivo 147 38,3 38,3 38,3 
Tarjeta de crédito 160 41,7 41,7 79,9 
Transferencia - depósitos 77 20,1 20,1 100,0 
Total 384 100,0 100,0  
Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
 









Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
 
De los 384 encuestados, el 41.7% prefiere pagar con tarjeta de crédito, mientras el 
38.3% indicó que pagaría con efectivo y solo el 20.1% pagaría mediante 
transferencias o depósitos. 
Pregunta 11: ¿Qué muebles está dispuesto a comprar para su dormitorio? 
Tabla 37. 
Muebles de dormitorio que serían comprados 






Cama 151 39,3 39,3 39,3 
Cama y un velador 94 24,5 24,5 63,8 
Cama y dos veladores 68 17,7 17,7 81,5 
Cama, dos veladores y una 
cómoda/tocador 
37 9,6 9,6 91,1 
Otros 34 8,9 8,9 100,0 
Total 384 100,0 100,0  
Fuente: IBM SPSS Statistics. 












Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
La mayoría de los encuestados, es decir el 39.3%, indicó que compraría una cama 
para su dormitorio. Mientras que el 24.5% compraría una cama y un velador, el 17.7% 
compraría una cama y dos veladores y el 9.6% compraría una cama, dos veladores y 
una cómoda/tocador. Solo el 8.9% indicó que compraría otros muebles para su 
dormitorio. 
Pregunta 12: ¿Estaría dispuesto a comprar una cama que optimice espacios? 
Tabla 38. 
Disposición para comprar el producto 




Sí 244 66,0 66,0 66,0 
No 140 34,0 34,0 100,0 
Total 384 100,0 100,0  
Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
  








Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
El 66% de los encuestados, equivalente a 244 personas, de un total de 384 han 
indicado que sí comprarían una cama que optimice espacios. Este resultado nos 
indica que muchas personas del público objetivo comprarían el producto por lo que sí 
sería rentable. 
Pregunta 13: ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por una cama multifuncional de 2 
plazas que optimice espacios? 
Tabla 39. 
Precio a pagar por la cama de dos plazas 






s/1250 - s/1299 (Básico) 96 25,0 25,0 25,0 
s/1300 - s/1349 (Calidad 70% 
con tableros aglomerados 
laminados en cedro, madera 
pino y acabado en duco) 
204 53,1 53,1 78,1 
s/1350 - s/1400 (Calidad 100% 
con tableros aglomerados 
laminados en cedro, madera 
tornillo y acabado en parafínico) 
84 21,9 21,9 100,0 
Total 384 100,0 100,0  
Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
  









Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
El 53.1% indicó que pagaría de 1300 a 1349 soles por la cama con ahorro de 
espacios, el 25% pagaría entre 1250 a 1299 soles, y 21,9% entre 1350 a 1400 soles. 
Estos resultados se consideraron al fijar el precio de venta del producto. 
Pregunta 14: ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por una cama multifuncional de 2 
plazas y media que optimice espacios? 
Tabla 40. 
Precio a pagar por la cama de dos plazas y media 





s/1550 - s/1599 (Básico) 
s/1600 - s/1649 (Calidad 70% 
con tableros aglomerados 
laminados en cedro, madera 
pino y acabado en duco) 
s/1650 - s/1700 (Calidad 100% 
con tableros aglomerados 
laminados en cedro, madera 
tornillo y acabado en 
parafínico) 
Total 
96 25,0 25,0 25,0 
204 53,1 53,1 78,1 
84 21,9 21,9 100,0 
384 100,0 100,0  
Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
 









Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
De los 384 encuestados, el 53.1% indicó que pagaría de 1600 a 1649 soles; mientras 
que el 25% marcó la opción de 1550 a 1559 soles, 21,9% eligió de 1650 a 1700 soles. 
Pregunta 15: ¿Qué factor considera al elegir dónde comprar una cama? 
Tabla 41. 
Factor de elección de lugar de compra 






Distancia a su domicilio 94 24,5 24,5 24,5 
Promociones 115 29,9 29,9 54,4 
Servicios adicionales 
(beneficios) 
50 13,0 13,0 67,4 
Calidad de los productos 125 32,6 32,6 100,0 
Total 384 100,0 100,0  
Fuente: IBM SPSS Statistics. 












Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
De los 384 encuestados, el 29.9% indicó que el factor de compra son las promociones; 
mientras que el 32,6% señaló la calidad del producto. Estos aspectos también fueron 
previstos al diseñar la estrategia de marketing, por lo que se consideró una alianza 
estratégica con una empresa de transportes y un porcentaje de descuento por las 
compras realizadas por los clientes. 
Pregunta 16: ¿Le gustaría recibir un formato de instrucciones para que usted mismo 
realice el ensamblaje del producto? 
Tabla 42. 
Preferencia por el formato de instrucciones 




Sí 172 44,8 44,8 44,8 
No 212 55,2 55,2 100,0 
Total 384 100,0 100,0  
Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
  









Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
El 44.8% de los 384 encuestados indicaron que les justaría recibir el formato de 
instrucciones manifestando que se sentirían más seguros si un técnico realizara la 
instalación. Por ello, el 55.2% indicó que no le gustaría recibir el formato. 
Pregunta 17: ¿Le gustaría que la instalación la realice una empresa especializada por 
un costo adicional de 15 soles aproximadamente? 
Tabla 43. 
Preferencia del servicio adicional de instalación 




Sí 235 61,2 61,2 61,2 
No 149 38,8 38,8 100,0 
Total 384 100,0 100,0  
Fuente: IBM SPSS Statistics. 














Fuente: IBM SPSS Statistics. 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Siguiendo con los resultados de la pregunta anterior, el 61.2% de los encuestados 
señaló que sí le gustaría contratar el servicio de instalación por el pago adicional de 
15 soles. Mientras que, el 38.8% señaló que no. 
▪ Entrevista a profundidad. 
Empresa: Mueblería Joaquín  
Encargado: William Joaquín Azahuanche  
Cargo: Gerente General  
Años de experiencia: 12 años  
Fecha: 20/11/2019 
1) ¿Cómo inicio en el negocio de muebles y/o camas? 
La empresa inicia su negocio de muebles hace 12 años, está constituida por un solo 
dueño. En sus inicios la empresa mueblería Joaquín se ubicó en Aviación y con el 
pasar de los años evaluando otros lugares decidieron ubicarse en Lima Norte por la 
gran cantidad de personas. Las ventas en sus inicios fueron de 150 camas al año, 
esto se ha ido incrementado. 
 
Gráfico 28. Preferencia del servicio adicional de instalación 
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2) ¿Cuánto tiempo tienes en el negocio? 
Mueblería Joaquín viene incursionando en el mercado más de 12 años. Brindando 
productos de alta calidad elaborado a base de maderba laminado en cedro.  
3) ¿Cuál fue la parte más difícil para mantener a flote un negocio como éste? 
El no estar preparado en las fechas donde las ventas bajan a tal punto que se reduce 
personal.  
4) ¿Qué crees que es diferente en tu negocio? 
El tipo de servicio que ofrecemos para la venta de las camas, junto a ello el tipo de 
acabado y variabilidad de medidas para cada tipo de producto. 
5) ¿Cómo crees que es el sector a lo largo de todo el año, tendencia, cuando baja y 
sube las ventas en todos los años? 
El sector de los muebles es un sector rentable en donde te permite competir de 
manera directa con los diferentes dueños pertenecientes a las otras tiendas. Hoy en 
día la tendencia de buscar un producto diferente, novedoso y que optimice espacio. 
Los meses en los que las ventas se incrementan son las fechas de fiestas patrias y 
fiestas navideñas. 
6) ¿Si tuvieras que invertir en algo para su negocio en qué lo haría?  
En comprar materia prima en grandes volúmenes, reduciendo de esa manera el flete, 
tiempo y variabilidad de los precios en materia prima. 
7) ¿Qué consejo le darías a todos los emprendedores que quieren incursionar en 
este rubro cual sería? 
Les aconsejaría que brinden un producto novedoso y diferente al resto, con un buen 
tipo de material, diseño y acabado, buscando siempre lograr satisfacer a los clientes.  
▪ Focus group. 
Se utilizó este instrumento para poder obtener más información sobre la perspectiva 
del cliente, así como la valorización que realiza al elegir entre las distintas empresas 
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que hoy en día fabrican y venden camas. Así, se han desarrollado un conjunto de 
preguntas guía las cuales se realizaron a los participantes del focus group a fines de 
recolectar percepciones y opiniones sobre los factores que motivan su decisión de 
compra. 
Importancia del focus group: este tiene como propósito lograr conseguir la información 
cualitativa de nuestro mercado objetivo, el cual ayudara en poder crear un producto 
que cumpla con las expectativas de nuestros consumidores. 
Presentación de los participantes: una vez reunidos los participantes del focus group, 
empezamos con la presentación del moderador y los integrantes del grupo de trabajo. 
Objetivo: es importante destacar que las personas reunidas para el focus group 
sabían el motivo por el cual se les ha invitado, para lograr obtener diferentes 
perspectivas. En primera instancia, no mencionamos nuestra propuesta, solo se 
aspiró saber sus preferencias sobre las camas.  
Inicio del focus group: se inició la reunión con un ambiente de confianza en donde los 
participantes se presentaron detallando su nombre completo, distrito en donde viven 
y su edad. 
Ideas del mercado: la interacción en esta etapa nos permitió conocer sus costumbres 
de compra respecto a las camas. En las siguientes preguntas se logra captar de 
manera abierta las diferentes perspectivas que tienen nuestros clientes potenciales a 
manera de dimensiones estos 3 puntos específicos: 
1) ¿Cuál es el factor que motiva la compra de una cama?  
2) ¿Cuándo adquirió su cama y qué factores consideró?  
3) ¿Le disgusta algún aspecto de su actual cama? ¿Cuál es? 
Presentación y evolución de nuestra propuesta: las siguientes preguntas detallan de 
manera más profunda las expectativas sobre nuestra propuesta y se apoya en las 
respectivas respuestas de los participantes: 
1) ¿Les interesa el diseño de mueble que presentamos para el dormitorio? 
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A los participantes les intereso el diseño y la forma innovadora del producto “cama 
multifuncional”.  
2) ¿Es necesario para usted el ahorro de espacio?  
Todos recalcaron que es importante el tema del ahorro de espacio, dado que hoy en 
día muchas de las habitaciones son más pequeñas. 
3) ¿Qué tipo de tamaño le gustaría que tenga su cama?  
El tamaño de la cama que más señalaron fueron dos plazas y queen. 
4) ¿Conoce con qué materiales, usualmente, se fabrica las camas? 
Si conocen el material con que frecuentemente se fabrican las camas, mencionando 
entre ellos el fierro, la madera y hasta el concreto (como se ven en las películas, en 
los presidios). 
5) ¿Qué piensa usted al respecto al material como la maderba y el uso de laminado 
para la fabricación de una cama multifuncional?  
Los participantes determinaron que el uso de la maderba y el uso del laminado son 
una buena alternativa para la fabricación de la cama.  
6) ¿Cuál es su color de preferencia para adquirir una cama? 
Respecto a los colores de la cama, mucho de los participantes prefirieron los colores 
nogal y natural. 
7) ¿En cuánto tiempo planea adquirir una nueva cama? 
Opinaron que sus padres siempre les han dicho que la cama debería durar toda la 
vida, pero también sabemos que los materiales con las que se realizaban las camas 
antes eran más duraderos, por lo cual el tiempo es algo relativo ahora y dependerá 
de la necesidad de la persona. A manera general consideran que el tiempo 
dependerá, de la edad en que una persona sea los suficientemente independiente 
en lo económico, para poder adquirir o arrendar su propia vivienda; o cuando ya está 
estable laboralmente y junta el dinero para adquirir una nueva cama. 
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8) ¿Por qué medio (físico u online) le gustaría adquirir una cama? ¿Por qué? 
Algunos de los participantes mencionaron que les gustaría adquirir el producto de 
manera online dado que les ahorra tiempo, mientras que otros sugieren hacerlo 
trasladándose a las tiendas para ver de manera física el producto y de esa manera 
poder adquirirlo, dado que pueden visualizar el tipo de material y acabado. 
9) ¿Qué le cambiarias o agregarías al diseño de nuestra cama multifuncional? 
Respecto a que cambiaría o agregarían a nuestro diseño, uno de los participantes 
menciono que en lugar de la sabanera presente cajones laterales con una porta 
zapatera. 
10) ¿Prefieren retirar la cama en el local y armarla por su cuenta, o prefieren que 
incluya el traslado a domicilio y el armado? 
Sobre si prefieren retirar la cama en el local y armarla por su cuenta, o si preferirían 
que incluyan el traslado a domicilio y el armado, algunos de los participantes 
mencionaron que les gustaría adquirir una cama con todos los servicios es decir 
incluido el traslado a domicilio y el armado del mueble. 
11) ¿Dónde creen que debería estar ubicado la venta de este tipo de muebles? 
Los participantes indicaron que la tienda debería estar ubicado en los centros 
comerciales de muebles. 
12) ¿En promedio que precio estarían dispuestos a pagar por una cama 
multifuncional? 
Los participantes recalcaron que estarían dispuestos a pagar entre S/. 900.00 a S/. 




Fecha  26 septiembre 2019 
Nombre moderador  Katty Joaquín Azahuanche  
Tiempo considerado  1 hora  
Rango de edades  20 a 30 años 
Cantidad de participantes  9 personas  
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Nombre, edad y distrito de los 
participantes  
Gustavo Ramos (29 años) Los olivos, Junior Marino (23 años) 
Los olivos, Yosef García (23 años) San Martin de Porres, 
Gabriela Vilca (23 años), San Martin de Porres, Jon Torres (23 
años) Coma, Melani (25 años) San Martin de Porres, Rosamel 
Agreda (23 años) Puente Piedra, Renzo Vilca (21 años) San 
Martin de Porres, Andy Barrenechea(26años) Comas.  
Lugar de la reunión  Casa de un miembro del Elaboración propia.  
Objetivo  
Conocer las diferentes opiniones que tienen nuestro mercado 
objetivo, para poder crea un producto que cumpla con las 
expectativas de nuestros consumidores. 
Objetivo  
Dar a conocer nuestra cama multifuncional como un producto 
innovador el cual pueda obtener información a través de las 
diferentes opiniones y detalles que se puedan mejorar.  
Fuente: Elaboración propia (2019). 
















Ilustración 22. Foto grupal 1 - focus group 
Ilustración 23. Foto grupal 2 - focus group 
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2. PLAN DE MERCADOTECNIA 
 
2.1. Objetivos de mercadotecnia 
Como objetivo general se plantea lograr un reconocimiento de la marca en el sector 
de muebles multifuncionales en la zona Lima Norte. Se realizara un estudio de 
mercado para saber el reconocimiento de nuestra marca respecto a otros 
competidores directos e indirectos. 
Así mismo enfocado con el objetivo general  se determinó dos objetivos específicos 
el primero es generar en menos de un año (12 meses) un servicio post venta que 
implique mínimo 80% de satisfacción a los clientes. Esto será medido a través de una 
encuesta. 
Como segundo objetivo específico es generar una rentabilidad de aproximadamente 
20% para el año 2024. Esto se verificará en los estados financieros. 
 
2.2. Estrategia de posicionamiento 
La estrategia que se considerará en este proyecto será la de diferenciación, los 
productos que ofrecemos tienen características propias y únicas que nos hacen 
diferentes a los competidores. Como se mencionó anteriormente las camas tienen 
aplicativos funcionales capaz de solucionar problemas cotidianos, brinda comodidad 
en espacios reducidos aprovechando al máximo los metros cuadrados de tu hogar. 
2.3. Mezcla de mercadotecnia 
2.3.1. Estrategia de producto. 
2.3.1.1. Funcionalidad y características externas. 
La cama multifuncional que se ofrecerá consta de: 
• Una cabecera, que varía de dimensión de acuerdo al tamaño de la cama; que 
puede ser 2 plazas o Queen size, elaborada a partir de tableros de madera 
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aglomerada. 
• Cajones laterales en la parte inferior cuyo uso es el almacenamiento de objetos 
personales con medidas aproximadas de 65cm de ancho x 50cm de fondo.  
• Una bandeja de uso múltiple. Se trata de una bandeja deslizable en la cual se 
puede guardar una laptop, un libro, o cualquier tipo de objeto para mayor 
comodidad del cliente, presentando dimensiones de 38cm fondo x 28 cm de 
ancho.  
Todo el producto será fabricado en una estructura de madera tornillo, reconocida por 
su alta calidad. Además, esta estructura contará con un recubrimiento de láminas de 
madera cedro que es actualmente la mejor madera en la industria de muebles. 
Finalmente, el tipo de acabado con el que contará el producto propuesto es parafínico, 
lo cual le otorgará un recubrimiento al mueble, de tal forma que será resistente a 
posible rayaduras leves e infestación de insectos.  
El diseño y color del producto será elegido por el cliente, pero en el punto de venta se 
tendrán en exhibición algunas unidades con la combinación de colores natural y 
nogal, que la opción más elegida por los encuestados, según el Gráfico 18. 
 
2.3.1.2. Gama. 
Se brindarán 02 posibilidades de adquisición a los clientes: 
 
Tabla 45. 
Posibilidad de adquisición de los clientes 
Posibilidad de adquisición de los clientes 
A COMBO 1 Cama 2 Plazas 1300 – 1500soles 
B COMBO 2 Cama 2 plazas y media (queen size)   1500 – 1700 soles 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Se inicia con el precio mínimo que es S/ 1300.00 para la cama de 2 plazas y S/ 
1500.00 para la cama Queen, de esta manera pretendemos ser más competitivos 
respecto al precio, luego se aumentara gradualmente. 
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Los diseños serán diversos de acuerdo con las preferencias de los clientes, los cuales 
serán exhibidos en la tienda. Dichos diseños irán cambiando con el tiempo de manera 
que se mejoren temas como estructura, diseño o fabricación. 
 
2.3.1.3. Nombre de la marca. 
La razón social de nuestra empresa será IDEAS MODAJU S.A.C., mientras que el 
nombre comercial tendrá la misma denominación. Optamos la elección de estas siglas 
porque son de fácil reconocimiento y eso nos brindará una oportunidad de 
posicionamiento con  el público objetivo. Además, el nombre hace referencia a la 
innovación en diseños y eso es lo que queremos transmitir a nuestros clientes. 
 
2.3.1.4. Servicios ligados al producto. 
El punto de venta estará ubicado en el Centro Comercial Mega Muebles, que ya 
cuenta con estacionamiento para clientes. Así, se entablarán alianzas estratégicas 
con empresas de transportes, que cuentan con contratos con el centro comercial de 
muebles, para que los clientes puedan movilizar sus productos de una manera más 
confiable. 
Como se mencionó en líneas anteriores, se brindará un año de garantía para todos 
los productos, misma que se hará efectiva al corroborar que el producto cuenta con 
una falla de fabricación. Se contará con un servicio post venta, siendo este el armado 
del mueble en el domicilio, este tiene un costo máximo de 15 soles. Se brindará con 
un servicio atención al cliente que atenderá de manera directa a sus consultas, 
sugerencia y reclamos. 
 
2.3.2. Estrategia de precio. 
La estrategia de precio que se ha determinado para la cama multifuncional es la de 
estrategia de diferenciación, que indica que es un producto único y muy distinto al 
resto, por presentar una cama con cajones a los costados en la parte de la base y 
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una estructura más compacta para que el descanso del colchón, adicional a ello una 
bandeja de uso múltiple, dando la facilidad de ahorro de espacio en un solo producto. 
Además, se va a cumplir con ciertas pautas: 
▪ El uso de materia prima de alta calidad para lograr un producto cuyas 
características estén acorde a su precio de venta. 
▪ Brindar asesoría personalizada a cada uno de nuestros clientes reales o 
potenciales en cualquier plataforma (presencial, redes sociales o vía telefónica). 
▪ Desarrollar una estrategia de publicidad de alta envergadura para obtener 
reconocimiento en el mercado. 
▪ Generar alianzas estratégicas con el resto de stakeholders como entidades 
públicas y proveedores. 
 
2.3.2.1. Políticas de precio. 
Uno de los principales lineamientos que se tendrá en cuenta para la determinación 
del precio es la estabilización de precios en donde buscamos establecer un precio 
meta en base a las perspectivas que tienen nuestros consumidores respecto al valor 
agregado que hemos desarrollado en nuestro producto. Permitiendo de esta manera 
que el valor y el precio meta contrasten con el diseño de la cama multifuncional y sus 
costos invertidos en ello. 
Nuestros productos tendrán notorias diferencias en comparación a los productos de 
la competencia como son los cajones a los costados en la parte de la base y la 
bandeja de uso múltiple, además de la estructura que asegura la durabilidad, el tipo 
de acabado y los diseños que serán personalizados de acuerdo con el requerimiento 
del cliente por lo que se puede asegurar una satisfacción más elevada. 
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2.3.2.2. Políticas de reducción comercial. 
Los descuentos se van a realizar por la compra de dos o más camas multifuncionales. 
Por otro lado, el traslado del mueble suele ser un tema preocupante para los clientes, 
es por ello que se implementara una alianza estratégica con diversas empresas de 
transportes, lo cual va a colaborar a reducir la incertidumbre que ciertos clientes 
podrían experimentar. El precio de transporte varía de acuerdo con el lugar de 
destino. 
Los clientes solo podrán realizar devoluciones de los productos, si se tratara de fallas 
de fabricación. En donde nos encargaremos de verificar las observaciones realizadas 
por el cliente respecto al producto, de manera que podamos solucionar el incidente. 
 
2.3.2.3. Condiciones de pago y crédito. 
Los medios de pago con los que van a disponer nuestros clientes es el pago en 
efectivo o con tarjeta de crédito o débito, en caso de que se trate de un contrato el 
cliente debe pagar el 30% o 40% del valor total incluyendo IGV para que se proceda 
con la fabricación. El pago del saldo debe realizarse el día de la entrega, podrá ser 
en efectivo o por transferencia bancaria. 
En un futuro se podría dar créditos enfocados a las ventas corporativas como 
distribuidores.  
2.3.3. Estrategia de plaza. 
2.3.3.1. Canales de distribución. 
La empresa IDEAS MODAJU SAC utilizará un canal directo, el cual está compuesto 
por nuestro punto principal de ventas en el centro comercial Mega Muebles y a través 





La cobertura es un factor importante en el desarrollo de un negocio ya que nos 
permitirá estar en el lugar y momento indicado para poder captar la disponibilidad 
inmediata que tiene nuestro potencial cliente. Es por ello que hemos determinado que 
nuestro punto de venta se ubique en el distrito de Independencia en el centro 
comercial Mega Muebles, el cual contara con un stand de 35 metros cuadrados. Estas 
dimensiones buscan que nuestro stand puede tener un amplio espacio para poder 
exhibir nuestras camas ahorradoras de espacio permitiendo de esta manera que 










Fuente: Google maps (2020). 
Ilustración 24. Ubicación del Centro comercial Mega Muebles 
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2.3.3.3. Gestión de pedidos. 
Es un sistema de procesos interrelacionados que permite que nuestra empresa gestione y procese la información dándonos la 









Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
 
Los pedidos realizados se encaminan 




Los datos extraídos son ingresados a un 






Los pedidos son diseñados y 
archivados según la fecha de entrega 




Ilustración 25. Gestión de pedidos 
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2.3.3.4. Stocks y almacenes. 
En el taller de carpintería, está ubicado el almacén de productos terminados, cuyo stock 
es de 10 unidades en fábrica. Además, en el punto de venta estarán en exhibición 04 
camas en total considerando ambos tamaños. El stock es reducido debido a que se 
espera que cada cliente elija el color de la pintura de la cama y alguna variación en el 
diseño de la cabecera por lo que no tendría sentido elevarlo. 
 
2.3.4. Estrategia de promoción. 
2.3.4.1. Publicidad. 
El contrato de arrendamiento del local de venta indica que el pago mensual es de 
3.000.00 soles incluyendo la publicidad del Centro Comercial “Mega Muebles”, esto 
asegura que el flujo de visitantes será cada vez mayor. Por ello, la publicidad en medios 
masivos como televisión o radio no será requerida; pero sí se usarán las redes sociales 
y plataformas digitales como página web. 
El objetivo de usar estos servicios es aumentar la cantidad de visitas a la página web y 
página de Facebook, para que el público objetivo pueda conocer el producto y revisar la 
información publicada. 
En todos estos medios, se resaltará la diferencia de las camas multifuncionales frente a 
los productos de los competidores. Siendo las más importantes la calidad de la materia 
prima, el tipo de acabado, la durabilidad del producto y la optimización de espacios. 
2.3.4.2. Fuerza de ventas. 
Para este plan de negocios, decidimos proponer la contratación de un vendedor (a) para 
que trabaje a tiempo completo en el punto de venta. Esta persona debe tener experiencia, 
de 01 año como mínimo, vendiendo productos similares y con aptitudes para brindar una 
correcta atención al cliente. Además, el principal argumento para convencer al cliente de 
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adquirir la cama multifuncional será el aprovechamiento del espacio, porque las camas 
cuentan con cajones en la parte inferior. 
Generalmente, las camas convencionales no poseen cajones o en el caso de las camas 
box, este espacio está cerrado así que no hay posibilidad de usar esos espacios. Por 
ello, el producto ha sido diseñado para brindar al cliente espacio adicional que será 
destinado al almacenamiento de ropa u objetos personales. 
 
2.3.4.3. Promoción de ventas. 
El grupo de trabajo propone una estrategia híbrida de promoción, que agrupará 
estrategias de impulso y atracción. Tal como lo indica Kotler (2001), una estrategia de 
impulso tiene por objetivo crear actividades para inducir al cliente y este efectúe una 
compra del producto o servicio. Asimismo, las estrategias de atracción muestran los 
productos de la organización y se espera que el cliente los compre. 
Actividades de la estrategia de impulso: 
▪ Campaña de revelación. 
El objetivo de esta campaña es captar la atención del público objetivo en centros 
comerciales de Lima Norte. 
Para esta actividad se van a contratar los servicios de una empresa publicitaria, que 
diseñará y colocará banners con imágenes e información principal del producto en los 
diversos centros comerciales de Lima Norte.  
▪ Campaña de difusión. 
Tiene por objetivo brindar información al público en general sobre el producto y crear un 
medio de comunicación e interacción con el público objetivo. 
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Para realizar esta actividad, se usarán las redes sociales de la empresa como Facebook 
e Instagram. Por estos medios, se publicará información general como dirección, teléfono 
y correo de la empresa; y también información específica sobre los beneficios de la cama 
multifuncional y el proceso de elaboración. 
Actividades de la estrategia de atracción: 
▪ Alianza estratégica con empresa de transporte de carga 
El centro comercial Mega muebles, en donde se ubicará el punto de venta, posee una 
alianza estratégica con la empresa de transporte de carga TRUCK EIRL que realizará 
los envíos de los productos. Contar con este tipo de alianzas brinda confianza y 
seguridad a los clientes, puesto que la principal amenaza que pueden percibir los clientes 
es el daño parcial o total del producto, pero, esta incertidumbre queda minimizada al 
implementar este tipo de estrategias. 
▪ Entrega gratuita por la compra de 02 producto o más 
Esta actividad tiene por objetivo retribuir al cliente por la compra de 02 productos o más, 
dado que ya se posee la alianza con la empresa de transporte de carga, los gastos de 











3.1.1. Planeamiento Estratégico. 
3.1.1.1. Idea de negocio. 
Este plan de negocio va a analizar y evaluar la creación e implementación de una 
empresa dedicada a la fabricación de camas con ahorro máximo de espacio para luego 
comercializarlas a los consumidores finales. 
La empresa se encargará de identificar los deseos del cliente para diseñar productos que 
lo satisfagan y obtengan su preferencia. 
Los procesos serán diseñados considerando actividades como la recepción de los 
pedidos de los clientes y el proceso de fabricación de las camas. Para ello, se contará 
con personal capacitado en todas las áreas, maquinaria adecuada y procesos de control 
de calidad con altos estándares de exigencia.  
El grupo de investigación ha propuesto situar el taller de producción en Chorrillos y el 





Ofrecer mobiliarios bajos criterios de innovación, calidad y precios justos cuyo objetivo 
final sea la satisfacción de nuestros clientes, brindando un valor agregado que permita 
confort en su día a día. 
 
3.1.1.3. Visión. 
Ser la empresa líder en fabricación y comercialización de mobiliarios con ahorro máximo 
de espacio en el cono Norte. 
 
3.1.1.4. Valores. 
▪ Honestidad: este valor será aplicado cuando el vendedor describa a los clientes 
reales o potenciales la materia prima con la que se ha creado el producto. Con ello, 
se desea crear una buena relación cliente-empresa para obtener su preferencia. 
▪ Compromiso: será aplicado en cada segmento del proceso productivo por cada 
colaborador con el objetivo de cumplir con los tiempos de entrega y hacer llegar al 
cliente un buen producto. 
▪ Puntualidad: se aplicará tanto en el cumplimiento de los plazos de entrega como en 
las respuestas a consultas o sugerencias que nos hagan llegar los clientes o público 
en general. 
▪ Vocación de servicio: el principal objetivo de la organización es la satisfacción del 




3.1.1.5. Objetivo de la empresa. 
El principal objetivo de IDEAS MODAJU SAC es ser una empresa líder en el mercado 
nacional, para lograr este objetivo general se han fijado otro: 
▪ Contratar personal calificado en el área administrativa, producción y ventas  
▪ Revisar periódicamente los resultados del seguimiento a los objetivos estratégicos 








ESPERADO AL AÑO 5 
FINANCIERO 
VENTAS NETAS 
Nivel de ventas anuales 
del negocio 
>70 mil soles 
UTILIDAD NETA 
Índice de utilidad neta 
del ejercicio anual 

















EFECTIVIDAD EN LA 
ENTREGA DE 
PEDIDOS 
Se usará el siguiente 
indicador: Pedidos 
entregados a tiempo/ 
Número total de 
pedidos 
95% 
SEGURIDAD EN LA 
CADENA DE VALOR 
Se deben considerar 
datos de todas las 
áreas en todos los 
procesos productivos 
 <=2 incidentes y 
accidentes laborales.  






Resultados de la 




DESEMPEÑO DE LOS 
COLABORADORES 





Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
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3.1.1.6. Estrategia genérica. 
Con base a lo que indica Michael Porter, existen 3 estrategias genéricas por medio de 
las cuales se puede fijar una estrategia competitiva. La que se ha designado para las 
camas con ahorro máximo de espacio es la estrategia de diferenciación, que indica que 
con un producto único y muy distinto al resto se logrará obtener la preferencia del 
mercado. Además de ello, se va a cumplir con ciertas pautas: 
▪ El uso de materia prima de alta calidad para lograr un producto cuyas características 
estén acorde a su precio de venta. 
▪ Brindar asesoría personalizada a cada uno de nuestros clientes reales o potenciales 
en cualquier plataforma (presencial y redes sociales) 
▪ Desarrollar una estrategia de publicidad de alta envergadura para obtener 
reconocimiento en el mercado. 





3.1.1.7. Análisis interno. 
Tabla 47. 
Matriz FODA 
El tipo de estrategia que usaremos será la de tipo 
ofensiva, ya que potenciaremos nuestras fortalezas 
para consolidar nuestro nuevo producto, 
aprovechando el marco favorable que nos brinda el 








(O2) El mercado 




(O3) Acceso a créditos 
bancarios con una tasa 
de interés pequeña que 
permita la reinversión 
(A1) Producto 
que puede ser 
imitado 
fácilmente 
(A2) La humedad 
del invierno 



















(F1) El producto atiende a las necesidades del 
cliente, cuya funcionalidad es múltiple 
Estrategias (FO) Explotar al máximo el valor de nuestro 
producto. 
 
(O1, O2, F1, F3) Planificar e implementar una estrategia de 
marketing que destaque estas características del producto para 
obtener la preferencia del público objetivo 
(O3, F2, F4) Desarrollar un futuro proyecto de inversión para la 
apertura de otro punto de venta, de tal forma que se obtenga una 
mayor participación de mercado 
Estrategias (FA) Contrarrestar al máximo el impacto de las 
amenazas en contra de nuestra empresa 
 
(A2, F4) Implementar un instructivo de producción que 
contenga un plan de acción a realizar por el personal 
operativo, de tal forma que los plazos de entrega no se vean 
afectados 
(A3, F4) Usar el potencial de los colaboradores para crear un 
sistema de compras que considere un stock back up limitado 
y una base de datos de proveedores alternativos ante 
cualquier contingencia 
(F2) Se posee maquinaria de alta tecnología e 
infraestructura adecuada para la fabricación de 
las camas 
(F3) Se brinda asesoría personalizada a los 
clientes a lo largo de todas las fases de venta 
(F4) Se cuenta personal capacitado que 











 (D1) Falta de experiencia de los inversionistas Estrategias (DO) Buscar la mejora de las debilidades 
(potenciar) 
 
(O1, O2, D1) Usar las ventajas competitivas del producto para 
lograr un posicionamiento en el público objetivo y obtener 
rentabilidad 
(O3, D2, D3) Implementar estandarización en el proceso 
productivo adecuándose a los requerimientos del cliente 
Estrategias (DA) Evitar las amenazar con acciones 
estratégicas defensivas 
 
(A1, A2, D2) Posicionar la marca en el público objetivo como 
la mejor opción al adquirir una cama, con el objetivo final de 
fidelizarlo y crear relaciones redituables 
(D2) Reducida flexibilidad para implementar 
cambios en el proceso productivo 
(D3) Reducida cantidad de personal operativo. 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
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3.1.1.8. Análisis externo. 
Para Porter (2008):  
El poder colectivo de estas cinco fuerzas competitivas determina la 
capacidad de las empresas de un sector industrial a ganar, en promedio, 
tasas de retorno de inversión mayores al capital. El poder de las cinco 
fuerzas varia de industria a industria, y puede cambiar con la evolución 
del sector industrial (p.22). 
Según lo que menciona Porter (2008), analizar la estructura del mercado al que se 
pertenece, facilita el conocimiento de la rentabilidad del sector y además se pueden 
crear estrategias para garantizar el futuro de la empresa. El autor comenta que existen 
5 fuerzas las cuales son: 
1) Rivalidad entre competidores existentes. 
2) Amenaza de nuevos ingresos al sector. 
3) Poder de negociación de los compradores (clientes).  
4) Poder de negociación de los proveedores. 








Fuente: Michael Porter (2008). 


























Ilustración 26. Las 5 Fuerza de Porter 
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3.1.1.9. Rivalidad entre competidores. 
La rivalidad se ve reflejada por la gran competencia que existen entre empresas y por 
el tamaño del mercado. 
En la actualidad la industria de muebles va en aumento registrando un porcentaje de 
6.8% respecto al año pasado, ya que hay mayor demanda de inmobiliarios, tiendas 
por departamento y viviendas multifamiliares (Ministerio de la Producción, 2019). 
No hay gran cantidad de competidores directos ya que la empresa funge como un 
sustituto en el mercado actual, respecto a los competidores indirectos podrían tener 
los mismos precios al de ésta. 
Entre los competidores directos están Decor Voga E.I.R.L empresa dedicada a la 
comercialización de muebles multifuncionales, específicamente se enfoca en niños, 
el negocio está ubicado en el distrito de Villa del Salvador y se constituyó desde el 28 
de noviembre de 2013. El otro competidor directo es Mueblo, empresa que tiene como 
medio de venta las redes sociales y se puede ubicar en Facebook como “Mueblo 









Fuente: Facebook de las empresas competidoras. 
 
3.1.1.10. Amenaza de nuevos competidores. 
En esta parte se debe saber que barreras existen en el sector para poder 
aprovecharlas hacia la competencia.  
Ilustración 27. Logos de empresas competidoras 
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Economía de escala; no se cuentan con grandes márgenes industriales para poder 
tener un costo más competitivo a los de la competencia, a pesar de ello se dispone 
de un precio promedio de 1,450 soles, el cual está dentro de los precios del mercado 
de muebles de nuestra categoría. 
Barreras de marca; la marca o nombre que se escogió es “Ideas MODAJU” siendo 
estratégico ya que existe una percepción sobre productos innovadores y de moda 
contemporánea, en este caso la empresa invertirá y le dará prioridad a cuidar la 
imagen de esta marca generando publicidad que exprese la calidad de sus productos, 
así como en la atención al cliente.  
Requerimiento de capital; en el sector de fabricación y comercialización de muebles 
se debe tener un capital inicial considerable para poner invertir en maquinarias la 
cuales son costosas, además de conocer todo el proceso productivo. 
 
3.1.1.11. Poder de negociación de los compradores. 
Aquí se ve la capacidad de negociación que tiene el cliente para poder imponer a los 
vendedores. 
Los productos que se ofrecen en este sector no cuentan con varios vendedores, es 
decir no existe la oferta suficiente para que el precio de sus productos se vea 
amenazado, es decir el poder de negociación del cliente es muy vago.  
Los clientes suelen comprar estos productos solo una vez en un gran período de 
tiempo, no compran por grandes volúmenes. Además, se entiende que el cliente 
puede estar informado, pero no conoce del todo las características del producto. 
El mercado total está conformado por una cantidad de 2.719.949 hogares (según la 
segmentación estimada en marketing) que viven en Lima Metropolitana, obteniendo 
un mercado potencial de 60.655 hogares con un nivel socioeconómico A y B (Zonas 




3.1.1.12. Poder de negociación de los proveedores. 
Existe insumos sustitutos para el acabado de las camas, como podemos ver se han 
creado diferentes tiendas que venden productos de ferreterías. 
La oferta por parte de los proveedores es competitiva y nos beneficia 
considerablemente para la compra de insumos y materia prima; a pesar de ello nos 
vemos afectado por el valor los productos importados como son los derivados de la 
madera u otros. 
 
3.1.1.13. Amenaza de productos o servicios sustitutos. 
La empresa no se ve afectada por los productos sustitutos, ya que el precio que se 
tiene es parecido a los productos de similar calidad, pero estos solo cumple la función 
de cama, mientras que nuestro producto es una cama multifuncional que optimiza 
espacio.  
Otro que podría considerarse como un competidor es el sofá cama, pero este mueble 
tiende a ser más usado en la sala para un caso fortuito como una visita. El sofá cama 
no es un mueble que se ubicaría en el dormitorio sino en la sala de una casa.  
Por otro lado, generalmente se usa en situaciones en las que se quiere un espacio 
adicional para que una persona pueda descansar. No está diseñado para el uso 





3.2.1. Descripción del negocio. 
La empresa IDEAS MODAJU SAC se dedica a la fabricación y comercialización de 




3.2.1.1. Nombre o razón social. 
Razón social: PRODUCTORES IDEAS MODAJU SAC (Anexo 3). 
Nombre comercial: IDEAS MODAJU S.A.C 



















Se tendrán dos establecimientos; el primero será el lugar donde se producirán las 
camas y el segundo será el punto de venta. A continuación, la descripción de la 
ubicación del centro de producción: 
▪ Centro o Planta de fabricación de las Camas, estará ubicado en la Av. Cordillera 
Blanca Mz. F3 Lot. 4-A Urb. Las Delicias de Villa Primera zona - Distrito de 













A pesar de que se evaluaron tres opciones diferentes para localizar la planta (Anexo 
2), entre ellos están: 
▪ Villa El Salvador, el local que se evalúa cuenta con aproximadamente 550m2, con 
un precio alquiler de s/10 500.00 mensuales. El lugar es amplio y acondicionado 
para una planta de muebles. Ubicación exacta: Jr. Solidaridad cuadra 2 - Parque 




▪ Comas, el local cuenta con aproximadamente 150 m2 para implementar una 
planta de muebles con un precio de alquiler regular de s/12 000.00 mensuales, 
existe una cercanía respecto al punto de venta que se escogió.  
Se seleccionó el local ubicado en Chorrillos por los resultados de la evaluación que 
se presentan en la siguiente tabla: 
 
Tabla 48. 
Cuadro comparativo de los posibles locales para la fábrica 
DESCRIPCIÓN PESO CHORRILLOS VILLA DEL SALVADOR COMAS 




0.25 3 0.75 3 0.75 2 0.5 
COSTO DE 
LOCAL 
0.2 4 0.8 2 0.4 1 0.2 
COSTOS Y 
REQUISITOS 
DE APERTURA  




0.1 1 0.1 1 0.1 4 0.4 
DISPONIBILID
AD DE MANO 
DE OBRA 
0.25 3 0.75 3 0.75 2 0.5 
ESPACIO DEL 
LUGAR  
0.1 3 0.3 4 0.4 3 0.3 
TOTAL 1 - 2.9 - 2.6 - 2.2 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Se seleccionó el distrito de Chorrillos porque esté queda cerca de los locales de los 
principales proveedores, existe una mayor disponibilidad de mano de obra. Además, 
el alquiler mensual es de s/ 2.000.00 soles, que no es un monto tan elevado en 
comparación al resto de propuestas recibidas. 
En cuanto al punto de venta, a continuación, el procedimiento de selección: 
▪ El punto de venta: estará ubicado en el “Centro Comercial Mega Muebles” en el 
distrito de Independencia, entre la Av. Alfredo Mendiola y Jr. Progreso. El área 
tiene 30 m2 para exhibir productos, se seleccionó este local dado que es un centro 




Cuadro comparativo de los posibles puntos de ventas 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Como se indicó anteriormente, en Lima Norte existen 3 grandes centros comerciales 
de muebles los cuales son “MUNDO MUEBLES”, “VEA MUEBLES” y “MEGA 
MUEBLES”. 
Se ha evaluado cada lugar de acuerdo con la ubicación y reconocimiento que tiene 
cada centro comercial por el tiempo de antigüedad, determinando que el centro 
comercial Mega Muebles es uno de los centros comerciales más reconocidos y de 
mayor variedad de muebles.  
▪ Número telefónico: 554-4584 
Tabla 50. 




Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
▪ E-mail: contacto@ideasmodaju.com.pe 
▪ Página web se creará con la empresa ETAN PERU S.A.C dedica a la gestión de 
productos de softwares. 
 
DESCRIPCIÓN  
 MEGAMUBLES VEAMUEBLES  MUNDOMUEBLES 
PESO  CALIFICACION  PUNTUACIÓN CALIFICACION  PUNTUACIÓN CALIFICACION  PUNTUACIÓN 
ACCESIBILIDAD 0.25 4 1 3 0.75 2 0.5 
PUBLICIDAD DEL 
LUGAR 
0.3 3 0.9 2 0.6 3 0.9 
INFRAESTRUCTURA 0.2 4 0.8 1 0.2 2 0.4 
COSTO DE LOCAL  0.1 3 0.3 2 0.2 3 0.3 
TAMAÑO DE LOCAL 0.15 2 0.3 4 0.6 3 0.45 
TOTAL 1 - 3.3 - 2.35 - 2.55 
SERVICIO COSTOS 
Instalación  S/ - 
Telefonía fija e Internet  S/ 79.00  








Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
3.2.2. Aspectos legales. 
3.2.2.1. Forma jurídica empresarial. 
El tipo de sociedad que escogió el grupo de trabajo es la” Sociedad Anónima 
Cerrada”, dándole esa denominación a la empresa o por sus siglas “S.A.C”, en esta 
sociedad se puede tener más de dos socios y la división de capital se realiza entre 
todos los socios de manera igualitaria. Además, la responsabilidad es limitada ya que 
los socios no poseen la responsabilidad total de las deudas que existen en la 
empresa. 
▪ Pasos para registrarse en Registros Públicos 
Paso 1: 




Web   S/ 800.00  
Hosting anual   S/ 300.00  











Paso 2:  
Hacer la reserva de nombre a través de SUNARP - Servicios en Línea, el costo de 










Ilustración 30. Búsqueda de nombre 
















Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Paso 3:  
Acercarse al Centro de Desarrollo Empresarial (CDE), el cual apoya a nuevas 
empresas. Esta institución ayudará al Grupo de trabajo con la gestión de la minuta 
(Anexo 3).  
Ubicación del Centro de Desarrollo Empresarial según su página web:  
− Centro MAC MYPE: Av. Alfredo Mendiola N°1400 - Cruce con Av. Tomás Valle 
con Panamericana Norte (Centro Comercial Plaza Lima Norte) 
− Centro de Desarrollo Empresarial: Av. Guardia Civil N°834 Primer Piso - San 
Ilustración 32. Documento de reserva SUNARP 
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Isidro Teléfono 616-2222 anexo 3465 
Estos son algunos requisitos: 
− Documento de reserva de nombre. 
− DNI de todos los socios. 
− También es importante indicar el objeto social de la empresa. 
Nuestro objeto social: fabricación, distribución y comercialización de camas 
multifuncionales y ahorradoras de espacio de diferentes tamaños, se entienden 
incluidos dentro del objeto social los actos relacionados con el mismo que coadyuven 
a la realización de sus fines. Para cumplir dicho objeto, podrá realizar todas aquellas 
actividades y contratos que sean lícitos, sin restricción alguna.  
El aporte que se hará por parte de cada socio será en efectivo. IDEAS MODAJU SAC 
tiene 3 accionistas tal como indica la siguiente tabla. 
Tabla 52. 
Participación de los accionistas 
APORTE DE TODOS LOS SOCIOS  
Socios  Aporte (S/.) Porcentaje  
CATHERINE MONTAÑEZ RODRIGUEZ  S/6,087.73 33% 
KATTY JOAQUIN AZAHUANCHE  S/6,087.73 33% 
DANIEL NUÑEZ ESPINOZA  S/6,087.73 33% 
TOTAL (S/.) S/18,263.18 100% 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Llenar el formato ficha de solicitud de constitución de empresa y la declaración jurada 
(Se puede solicitar ahí mismo) se puede descargar desde aquí: 
https://www.produce.gob.pe/documentos/mype-industria/cde/ficha-de-solicitud-
constitucion-de-empresas.pdf 
Una vez entregado todos los requisitos y llenado los formatos, el CDE elabora la 




Paso 4:  
Nosotros elegimos la notaria Rocío Calmet Fritz ubicado en Jirón Sta. Rosa 376, 
Cercado 15001 
Tabla 53. 
Costos de la notaria 
 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Paso 5: 
Ir a SUNARP a inscribir la Empresa con los documentos que entregó la notaria y 
solicitar la Vigencia Poder (Anexo 5). 
Tabla 54. 
Costos en los Registros públicos. 
 
 
Fuente: Elaboración propia (2019). 





Solicitar en SUNAT la Clave Sol, para este procedimiento el representante legal debe 
acercarse a SUNAT portando su DNI y el recibo de luz o agua con la dirección de la 
empresa. Además, debe llenar dos formularios. 
 
Descripción Valor Venta IGV 18 % Precio de Venta 
Minuta y escritura 
pública  
350.00 63.00 413.00 
Descripción Valor Venta IGV 18 % Precio de Venta 
Inscripción de RP y 
entrega de 
documentación 
50.00 0 50.00 
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3.2.2.2. Licencias y autorizaciones. 
Para el funcionamiento formal de la empresa IDEAS MODAJU S.A.C., es importante 
cumplir con algunos requisitos solicitados por la Municipalidad de Chorrillos para el 
taller.  
De acuerdo con la Ley N° 28976, Ley Marco de Licencia de Funcionamiento se 
aplican las siguientes funciones: compatibilidad de usos de acuerdo con las 
zonificaciones y las condiciones de seguridad y Defensa Civil (Anexo 6). 
Requisitos para obtener la licencia de funcionamiento: 
1) Solicitud con carácter de declaración jurada en la que debe incluirse el número 
de RUC, DNI o Carné de Extranjería 
2) Vigencia del poder de representación legal  
3) Inspección técnica de seguridad de edificación 
4) Adicionalmente, lo siguiente:  
▪ Copia simple del título de propiedad. 
▪ Informe sobre el número de estacionamiento. 
▪ Copia simple de la autorización sectorial. 
▪ Copia simple de la autorización expedida. 
Tabla 55. 
Costo de licencia de funcionamiento 
Actividad S/. 
Licencia de funcionamiento - Chorrillos S/256.30 
Compatibilidad de uso - Chorrillos S/150.00 
Certificado de Defensa Civil- Chorrillos S/145.00 
Total S/551.30 
Fuente: Elaboración propia (2019). 




3.2.2.3. Régimen laboral y modalidad de contratación. 
De acuerdo con el presente proyecto la empresa “IDEAS MODAJU S.A.C.” se 
acogerá al Decreto Legislativo 728, referente a la Ley de Productividad y 
Competitividad Laboral, esto ve reflejado en las ventas realizadas para los años de 
actividad del proyecto. 
Beneficios laborales en un régimen general  
▪ Derecho a una remuneración mínima vital (S/. 930.00). 
▪ Jornada máxima de ocho (8) horas diarias o cuarenta y ocho (48) horas 
semanales. 
▪ Derecho a 45 minutos de refrigerio. 
▪ Derecho a 24 horas semanales de descanso como mínimo. 
▪ Licencia prenatal (49 días) y posnatal (49 días). 
▪ Licencia por paternidad de 10 días. 
▪ Vacaciones de 30 días por cada año completo de servicio. 
▪ Derecho a gozar de feriados. 
▪ Compensación por Tiempo de Servicio en los meses de mayo y noviembre 
equivalente a la remuneración de cada mes. 
▪ Trabajadores con derecho a ESSALUD, el empleador aporta el 9% a ESSALUD. 
▪ Indemnización por despido arbitrario. 
Tabla 56. 
Modalidades de contratación 
CONTRATO 
PUESTO  TIPO CONTRATO  
GERENTE GENERAL  INDETERMINADO  
JEFE DE PRODUCCION  INDETERMINADO  
JEFE COMERCIAL  INDETERMINADO  
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VENDEDOR  TRIMESTRAL 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Según el Decreto Legislativo 728, el horario de trabajo para la jornada laboral es de 
ocho (8) horas diarias o cuarenta y ocho (48) horas semanales, el refrigerio es de 
cuarenta y cinco (45) minutos como máximo, el cual no forma parte del horario laboral. 
 
3.2.2.4. Régimen Tributario. 
De acuerdo con las ventas proyectadas de manera anual, la empresa IDEAS 
MODAJU SAC se acogerá al Régimen Tributario General. 
El Régimen Tributario General indica que las obligaciones que debe cumplir 
mostraremos son las siguientes:  
▪ Llevar libros contables, si los ingresos son mayores a 100 UIT deberá llevar libros 
contables completos.  
▪ Emitir comprobantes de pagos como boletas de venta, facturas, notas de crédito, 
etc. y solicitarlos en las compras que realice. 
▪ Presentación de la declaración de pago mensual y la declaración del Impuesto a 
la Renta  




3.2.3. Estructura del negocio. 
3.2.3.1. Organigrama y descripción de funciones. 
La estructura organizacional de la empresa “IDEAS MODAJU SAC” se visualiza 
mediante un organigrama funcional, en el cual se mostrarán las siguientes funciones 











Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
Tabla 57. 
Resumen del organigrama funcional 
Área Funcional Descripción Breve 
GERENTE GENERAL  
LIDERA EL EQUIPO ORGANIZACIONAL Y ES GUÍA PARA LOGRAR 
ALCANZAR LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA. 
JEFE DE PRODUCCION  
LIDERA EL EQUIPO DE PRODUCCIÓN. ES ENCARGADO DE TODO EL 
PROCESO DE PRODUCCIÓN DE LAS CAMAS AHORRADORAS DE 
ESPACIO. 
JEFE COMERCIAL   




Jefe de Ventas Jefe de Producción 
Maestro Carpintero Vendedor 
Auxiliar de Carpintería 
Gráfico 29. Organigrama de IDEAS MODAJU S.A.C 
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MAESTRO CARPINTERO  
ENCARGADO DE DAR CORTE A LOS TABLEROS AGLOMERADOS Y 
MADERAS SEGÚN LAS MEDIDAS ASIGNADAS PARA CADA MUEBLE, 
ASÍ MISMO SE ENCARGARÁ DE LAMINAR LOS TABLEROS 




ENCARGADO DE LIJAR, PULIR Y PINTAR LOS MUEBLES   
VENDEDOR  
ENCARGADO DE EJECUTAR LAS VENTAS Y LOGRAR ALCANZAR LOS 
OBJETIVOS DE LA EMPRESA  
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
3.2.3.2. Descripción de funciones y perfil de puesto. 
Tabla 58. 
Perfil de puesto del Gerente General 
GERENTE GENERAL  
Descripción de puesto  
Nombre del puesto  Gerente general  
Área  Administración  
Competencias   
Educación  Bachiller en Administración de Empresas  
Experiencia  
De 3 a 4 años en el sector de muebles y/o 
afines 
Habilidades  
▪ Visión de negocio  
▪ Experiencia en liderazgo  
▪ Trabajo en equipo  
▪ Comunicación efectiva a todo nivel  
Descripción funcional  
▪ Ejercer la representación legal de la 
empresa  
▪ Dirigir y controlar de manera eficaz y 
eficiente el funcionamiento de la empresa. 
▪ Participar en reuniones para analizar y 
coordinar las actividades de la empresa  
▪ Controlar y supervisar los reportes 
financieros  
▪ Gestión de compras  
▪ Controlar el cumplimiento de los planes y 
programas de producción 
Condiciones del puesto   
Tipo de contrato  Indefinido (Anexo 7). 
Ubicación física  Oficina y Taller  
Beneficios sociales  Si  
Horario de trabajo  Lunes a viernes 9:00 am - 6:00pm  
Fuente: Elaboración propia (2019). 





Perfil de puesto del Jefe de Producción 
JEFE DE PRODUCCIÓN  
Descripción de puesto  
Nombre del puesto  Jefe de producción  
Área  Producción 
Competencias   
Educación  Bachiller en Administración de Empresas 
Experiencia  De 2 a 3 años en el sector muebles y/o afines 
Habilidades  
▪ Visión de negocio  
▪ Experiencia en liderazgo  
▪ Trabajo en equipo  
▪ Comunicación efectiva a todo nivel  
Descripción funcional  
▪ Optimización de procesos  
▪ Control y coordinación de los tiempos 
establecidos en el proceso  
▪ Supervisar el cumplimiento de la producción  
▪ Reportar y resolver incidencias y realizar los 
reportes correspondientes 
Condiciones del puesto   
Tipo de contrato  Indefinido (Anexo 8). 
Ubicación física  Taller  
Beneficios sociales  Si  
Horario de trabajo  Lunes a viernes 9:00 am - 6:00pm 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Tabla 60. 
Perfil de puesto del Jefe Comercial 
JEFE COMERCIAL 
Descripción de puesto  
Nombre del puesto  Jefe Comercial 
Área  Ventas  
Competencias   
Educación  Bachiller en Administración de Empresas 
Experiencia  De 2 a 3 años en el sector muebles y/o afines 
Habilidades  
▪ Visión de negocio  
▪ Experiencia en liderazgo  
▪ Trabajo en equipo  
▪ Comunicación efectiva a todo nivel  
Descripción funcional  
▪ Planificar, monitorear y diseñar las 
estrategias de venta 
▪ Analizar el crecimiento porcentual de la 
empresa de acuerdo con la meta 
▪ Gestionar y monitorear el cumplimiento de 
los proyectos  
▪ Realizar un permanente seguimiento al 
resultado de las ventas mediante el análisis 
y revisión de reportes de venta 
Condiciones del puesto   
Tipo de contrato  Indefinido (Anexo 9). 
Ubicación física  Oficina  
Beneficios sociales  Si  
Horario de trabajo  lunes a viernes 9:00 am - 6:00pm 
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Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Tabla 61. 
Perfil de puesto del Maestro Carpintero 
MAESTRO CARPINTERO 
Descripción de puesto  
Nombre del puesto  Maestro Carpintero 
Área  Producción  
Competencias   
Educación  Estudios técnicos  
Experiencia  
1 años de experiencia en el sector muebles y/o 
afines.  
Habilidades  
▪ Organizado  
▪ Disciplinado  
Descripción funcional  
▪ Realización de cortado y laminado de 
tableros aglomerados  
▪ Uso correcto de las EPP. 
▪ Control de las mermas. 
▪ Velar por el buen uso y funcionamiento de 
las maquinarias. 
Condiciones del puesto   
Tipo de contrato  Trimestral (Anexo 10). 
Remuneración  S/980.00 
Ubicación física  Planta  
Beneficios sociales  Si  
Horario de trabajo  
Lunes a viernes 8:00 am - 5:00pm  
Sábado 8:00am – 12:00pm 
Tipo de sueldo  Fijo mensual  
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Tabla 62. 
Perfil de puesto del Auxiliar de Carpintería 
AUXILIAR DE CARPINTERIA 
Descripción de puesto  
Nombre del puesto  Auxiliar de carpintería 
Área  Producción  
Competencias   
Educación  Estudios técnicos  
Experiencia  
1 años de experiencia en el sector muebles y/o 
afines.  
Habilidades  
▪ Organizado  
▪ Disciplinado  
Descripción funcional  
▪ Realización de lijado, pintado y 
ensamblado del producto 
▪ Uso correcto de las EPP 
▪ Velar por el buen uso y funcionamiento de 
las maquinarias. 
Condiciones del puesto   
Tipo de contrato  Trimestral (Anexo 11). 
Remuneración  S/980.00 
Ubicación física  Planta  
Beneficios sociales  Si  
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Horario de trabajo  
Lunes a viernes 8:00 am - 5:00pm  
Sábado 8:00am – 12:00pm 
Tipo de sueldo  Fijo mensual  
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Tabla 63. 
Perfil de puesto del vendedor 
VENDEDOR 
Descripción de puesto  
Nombre del puesto  Vendedor 
Área  Ventas  
Competencias   
Educación  Estudios técnicos  
Experiencia  
De1 a 2 años como vendedor en el sector 
muebles y/o afines.  
Habilidades  
▪ Organizado  
▪ Disciplinado  
▪ Trabajo en equipo  
▪ Comunicación efectiva a todo nivel  
Descripción funcional  
▪ Realizar boletas, facturas y guías.  
▪ Brindar información a los clientes sobre los 
productos de tienda. 
▪ Cumplir con las ventas establecidas  
▪ Mantener orden y limpieza en la tienda  
Condiciones del puesto   
Tipo de contrato  Trimestral (Anexo 12). 
Remuneración  S/980.00 
Ubicación física  Centro comercial  
Beneficios sociales  Si  
Horario de trabajo  Lunes a sábado 10:00 am -7:00pm  
Tipo de sueldo  Fijo mensual  
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
3.2.3.3. Cuadro de asignaciones de personal. 
Tabla 64. 
Cuadro para asignación de personal 
GERENCIA  
N° CARGO CLASIFICADO  CODIGO  TOTAL  OBSERVACION 
1 GERENTE GENERAL  100 1 CARGO DE CONFIANZA 
2 JEFE PRODUCCION 102 1 CARGO DE CONFIANZA 
3 JEFE COMERCIAL 103 1 CARGO DE CONFIANZA 
AREA DE OPERACIÓN 
N° CARGO CLASIFICADO  CODIGO  TOTAL    
4 MAESTRO CARPINTERO 104 1   
5 AUXILIAR DE CARPINTERIA  105 1   
AREA DE VENTAS 
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N° CARGO CLASIFICADO  CODIGO  TOTAL    
6 VENDEDOR  207 1   
Fuente: Elaboración propia (2019). 






3.3 Estructura de financiamiento 
 
3.3.1. Financiamiento de los socios. 
Como se puede ver en la Tabla 53, los aportes de capital que se otorgará a la empresa 
de parte de los socios son de S/6,087.73 soles cada uno. Los socios pueden obtener 
ese dinero a través de sus ahorros o también a través de un crédito. Los métodos 
más comunes para el otorgamiento de créditos pueden ser un préstamo personal o 
una hipoteca. 
A continuación, un cuadro comparativo cuando un socio necesite solicitar un crédito: 
Tabla 65. 




TIPO DE CREDITO 
TEA 
PROMEDIO 
1 BANCOS COMSUMO (PRESTAMO PERSONAL) 39% 
2 FINANCIERAS COMSUMO (PRESTAMO PERSONAL) 68% 
3 CAJAS MUNICIPALES COMSUMO (PRESTAMO PERSONAL) 31% 
4 BANCOS HIPOTECARIOS 7% 
5 FINANCIERAS HIPOTECARIOS 12% 
6 CAJAS MUNICIPALES HIPOTECARIOS 14% 
Fuente: Superintendencia de Banco y Seguros. 
Como indica la Tabla 66, los créditos hipotecarios siempre serán mucho más baratos 
respecto a un crédito de consumo o también llamado personal, pero algunas de las 
desventajas son dejar en garantía una propiedad (inmueble) hasta el fin de la deuda 
y la demora en el trámite. Para este tipo de créditos, los bancos tienen mayor 
experiencia además de tasas más competitivas respecto a entidades financieras y las 
cajas de ahorro. Las financieras y cajas tienen mayor accesibilidad para todo tipo de 
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créditos, ya que no es necesario que las personas tengan un largo historial crediticio 
o en algunos casos ninguno. 
Los créditos de consumo o personales son más accesibles ya que no se necesita de 
un inmueble para poder obtenerlo, pero la desventaja se ve reflejada en la tasa de 
interés, en estos casos las cajas de ahorro manejan tasas de interés más 
competitivas. Las cajas de ahorro son las que brindan mayor accesibilidad para un 
préstamo personal, pero como desventajas están la demora en el trámite y que, a 
veces, no hay posibilidad de amortizar la deuda sino simplemente adelantar las 
cuotas. Los bancos brindan de manera inmediata estos tipos de créditos, pero se 
debe poseer un correcto historial crediticio. 
 
3.3.2. Financiamiento de la empresa. 
La empresa necesitará de un crédito para poder financiar parte del proyecto y así 
poder iniciar actividades como Ideas Modaju S.A.C. El monto para financiar es de S/. 
17.688.41 soles. El método simple de financiación de una empresa que recién inicia 
es a través de un crédito bancario. 
Tabla 66. 
Cuadro comparativo de tasa de interés  
OPCIÓN ENTIDAD FINANCIERA TCEA 
1 Scotiabank 18% 
2 BBVA 25% 
3 BCP 37% 
4 Interbank 19% 
Fuente: SBS 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
Para este caso se usará la tasa que nos propone el banco Scotiabank ya que es más 
barata respecto a las otras según fuente SBS. Además, que los bancos cuentan con 
diferentes productos financieros que nos apoyarán en un futuro. 
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3.4. Desarrollo del negocio 
3.4.1. Producción. 
3.4.1.1. Ficha técnica del producto. 
Tabla 67. 
Ficha técnica de la cama ahorradora de espacio. 











Las camas ahorradoras de espacio son la nueva 
tendencia de IDEAS MODAJU. Su elegancia y 
comodidad en todo lugar. 
BENEFICIOS 
▪ Cama multifuncional bandeja de uso 
múltiple y cajones laterales. 
▪ Material durable. 
▪ Resistente a la humedad. 
TAMAÑO  2 plza., Queen 
MATERIAL  
Tableros aglomerados, láminas de cedro y 
madera tornillo  
ACABADO  Parafínico, duco  
COLOR  Nogal, natural, otros  
TIEMPO DE ENTREGA  7 días hábiles a partir de la fecha de contrato  
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
3.4.1.2. Proceso de producción. 
3.4.1.2.1. Subproceso de compras. 
El proceso de compras inicia con la identificación de proveedores, quienes son los 
que proporcionan los tableros aglomerados, la madera y los insumos necesarios para 
el proceso de la fabricación de la cama.  
El tiempo promedio de compra de materia prima es de dos a tres horas, el responsable 
verifica que todos los materiales sean los de la lista establecida. 
Una vez verificada toda la materia prima se traslada al almacén donde se distribuirá 
de acuerdo con su lugar establecido.  
Ilustración 33. Ideas MODAJU 
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Se ha planificado que dos o tres veces al mes se realicen las compras particularmente 
los lunes y jueves, sin embargo, hay excepciones como los contratos establecidos en 
tienda donde se requiere materia prima adicional para la producción de dicho pedido 















Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
Gráfico 30. Flujograma del proceso de compra de la materia prima 
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3.4.1.2.2. Subproceso de Fabricación. 
El proceso de producción para la fabricación de la cama ahorradora de espacio inicia 
generalmente los primeros días de la semana, en donde el maestro carpintero prepara 
la máquina para dar corte a los tableros aglomerados de acuerdo con los dos tipos de 
tamaño establecidos los cuales son de 2 plazas y Queen size.  
Una vez finalizados los cortes son trasladados al área de laminado, donde el Maestro 
Carpintero seleccionará los tableros y las láminas de madera para realizar el proceso 
de laminado. Asimismo, espera un tiempo determinado para que el pegamento seque 
y perfecciona todos los bordes del marco.  
A continuación, el Auxiliar de carpintería se encarga de seleccionar las piezas y 
prepara su máquina lijadora para realizar el proceso de lijado y pulido, posterior a ello 
se encarga de darle color a las piezas y esperar un tiempo determinado para 
trasladarlo al área de pintado. 
Después de culminado el proceso de lijado, se encargará de preparar la máquina 
compresora para dar pintado a cada pieza correspondiente de la cama, el tiempo 
promedio de espera es de 2 horas en el secado para luego pasar al área de 
ensamblado donde se colocarán las correderas y se efectuará la perforación en las 
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Fuente: Elaboración propia (2019). 




La gestión de inventario de tienda se da diariamente en donde se solicitará más 
camas si no hay el stock mínimo a 05 camas. El responsable de dicho proceso es el 
vendedor.  


















Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
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Gráfico 32. Flujograma de inventario en tienda 
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3.4.1.2.4. Subproceso de Ventas. 
El proceso de ventas inicia con la atención de algún cliente que solicita la compra de 
la cama, el responsable de dicha información es el vendedor quien detalla las 
características que presenta dicho producto.  
Una vez solicitado el producto, el vendedor se encarga de verificar si el producto está 
en tienda o solicita a almacén. En el primer caso, se puede hacer una venta directa 
emitiendo al cliente una boleta o factura y si fuera el segundo caso, se emite un 
contrato en donde se detallan las características del producto y la fecha de entrega.  
El medio de pago que puede realizar el cliente es por medio de efectivo o con tarjeta 
de crédito o débito.  
El tiempo promedio si se realiza un contrato y el producto no se encuentra en almacén 














PROCESO DE VENTA  
   
  Gráfico 33. Flujograma del proceso de ventas 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
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3.4.1.3. Dimensión de la producción. 
Se realizará en base a criterios y cálculos de escenarios para la mínima y máxima 
capacidad de producción que presenta la empresa IDEAS MODAJU SAC. 
 
3.4.1.3.1. Capacidad instalada. 
▪ Criterios. 
Tabla 68. 
Criterios para el cálculo de la capacidad instalada 
Definición  Tiempo  
Días de trabajo al mes 26 
Horas de trabajo según horario (x día)  9 
Refrigerio  1 
Horas de trabajo efectivo (x día)  8 
Horas de trabajo efectiva (x semana) 48 
Horas de trabajo efectivo (x mes) 208 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Considerando los datos especificados en la tabla 69 y basados en el equipo que se 
adquirirá (que figura en la tabla 85) y con la mano de obra (2 obreros) se puede 
producir por día: 0.4 piezas de cada uno de nuestros productos y esto se ha calculado 
en base a experiencia directa de 3 fabricantes que nos han brindado sus 
conocimientos y por ende ha permitido establecer dicha cifra (0.80 de 1 cama 
fabricada, por día).  
Así mismo, como figura en la tabla 69, se precisa que, trabajando 26 días cada mes, 
se obtienen 20.83 camas y al año se pueden fabricar 250 camas, de nuestros 2 
modelos diseñados, lo cual vendría a ser nuestra capacidad máxima de producción 
anual. 
0.80 (por día) x 26 días trabajados en un mes = 20.83 







Cálculo para la capacidad instalada 
Cama de ahorradora de espacio MOD X2 personas 
Horas hombre de producción  Unid 
Capacidad diaria (8 horas de trabajo) 0.80 
Capacidad mensual (26 días) 20.83 
Total de producción (12 meses)  250 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
3.4.1.3.2. Capacidad utilizada. 
▪ Criterios. 
Para determinar la capacidad utilizada nos basaremos en la demanda proyectada en 
los próximos 5 años y que se consigna en la tabla 71.  
Tabla 70. 
Programa de producción en años 
PRODUCCIÓN 2020 2021 2022 2023 2024 
Demanda proyectada 158 171 185 200 216 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
▪ Cálculo. 
Tabla 71. 
Capacidad utilizada (basada en la demanda) para las camas ahorradoras de 
espacio al año 
  2020 2021 2022 2023 2024 
Capacidad instalada  250 250 250 250 250 
% de utilizada  63.2% 68.4% 74% 80% 86.4% 
% capacidad ociosa  36.8% 32.6% 26% 20% 14.6% 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
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Por lo que, la producción total de ambas líneas de producto de cada año se debe 
dividir entre la capacidad instalada, también de cada año, obtenemos los datos de la 
tabla 72, que detallan el “% de utilizada “ de los 5 primeros años proyectados. 
 
3.4.1.4. Programa de producción. 
Tabla 72. 
Programa de producción de cada año 
PRODUCCIÓN  AÑO 2020 AÑO 2021 AÑO 2022 AÑO 2023 AÑO 2024 
Cama 2 plza.  99 107 116 125 135 
Cama Queen  59 64 69 75 81 
Total (Unidades)  158 171 185 200 216 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
En la tabla 72, se distribuye la demanda por cada una de nuestras 2 líneas de 
producto. 
Tabla 73. 
Programa de producción del 2020 al 2024 de las camas 2 plazas 
AÑO 2020 
              
CAMA 2 PLAZAS   ENE  FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC TOTAL  
Demanda   7 8 8 8 8 8 10 8 8 8 8 10 99 
Inventario Final   1 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2 3   
Inventario inicial  0 -1 -1 -1 -1 -1 -2 -2 -2 -2 -2 -2   
PRODUCCION   8 8 8 8 8 9 10 8 8 8 8 11 102 
               
AÑO 2021 
              
CAMA 2 PLAZAS    ENE  FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC TOTAL  
Demanda  
 
8 9 8 9 9 8 11 8 9 8 9 11 107 
Inventario Final  
 
2 1 1 1 2 3 3 3 3 4 4 4   
Inventario inicial 
 
-3 -2 -1 -1 -1 -2 -3 -3 -3 -3 -4 -4   
PRODUCCION    7 8 8 9 10 9 11 8 9 9 9 11 108 
               
AÑO 2022 
              
CAMA 2 PLAZAS    ENE  FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC TOTAL  
Demanda  
 
10 10 9 9 9 10 11 9 9 9 10 11 116 
Inventario Final  
 
4 3 3 3 4 3 3 3 3 4 4 4   
Inventario inicial 
 
-4 -4 -3 -3 -3 -4 -3 -3 -3 -3 -4 -4   
PRODUCCION    10 9 9 9 10 9 11 9 9 10 10 11 116 




              
CAMA 2 PLAZAS    ENE  FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC TOTAL  
Demanda  
 
11 10 10 10 10 10 11 11 10 10 11 11 125 
Inventario Final  
 
4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4   
Inventario inicial 
 
-4 -4 -4 -4 -4 -4 -5 -5 -4 -4 -4 -4   
PRODUCCION    11 10 10 10 10 11 11 10 10 10 11 11 125 
               
AÑO 2024 
              
CAMA 2 PLAZAS    ENE  FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC TOTAL  
Demanda  
 
10 11 11 11 11 12 12 11 11 11 12 12 135 
Inventario Final  
 
6 6 6 6 6 5 5 5 5 5 5 5   
Inventario inicial 
 
-4 -6 -6 -6 -6 -6 -5 -5 -5 -5 -5 -5   
PRODUCCION    12 11 11 11 11 11 12 11 11 11 12 12 136 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
La tabla 73, detalla el stock mensual (producción), de los 5 primeros años de 
proyección de este proyecto y que considera también a los inventarios inicial y final, 
por cada mes y cuyas cifras están calculadas considerando un inventario inicial de 
cero productos (como inician las actividades), seguidamente adiciona lo producido y 
luego suma el inventario final, en función a lo vendido y que al siguiente mes se 
convierte en inventario inicial y así sucesivamente se repite el proceso de control de 
lo planificado, hasta que al final de cada año se refleja lo proyectado anualmente en 
la tabla 72. 
Tabla 74. 
Programa de producción del 2020 al 2024 de las camas Queen 
AÑO 2020               
CAMA QUEEN   ENE  FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC TOTAL  
Demanda   3 5 5 4 5 4 6 6 4 5 6 6 59 
Inventario Final   2 2 2 3 3 4 3 2 3 3 2 2   
Inventario inicial  0 -2 -2 -2 -3 -3 -4 -3 -2 -3 -3 -2   
PRODUCCION   5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 6 61 
               
AÑO 2021               
CAMA QUEEN    ENE  FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC TOTAL  
Demanda   4 6 5 5 5 6 6 5 5 5 6 6 64 
Inventario Final   3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2   
Inventario inicial  -2 -3 -2 -2 -2 -2 -2 -2 -2 -2 -2 -2   
PRODUCCION    5 5 5 5 5 6 6 5 5 5 6 6 64 
               
AÑO 2022               
CAMA QUEEN    ENE  FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC TOTAL  
Demanda   6 6 5 6 6 5 6 5 6 6 6 6 69 
Inventario Final   2 2 2 2 2 3 3 3 2 2 2 2   
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Inventario inicial  -2 -2 -2 -2 -2 -2 -3 -3 -3 -2 -2 -2   
PRODUCCION    6 6 5 6 6 6 6 5 5 6 6 6 69 
               
AÑO 2023               
CAMA QUEEN    ENE  FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC TOTAL  
Demanda   7 6 6 6 6 6 7 6 6 6 6 7 75 
Inventario Final   1 1 1 1 1 1 1 2 2 2 3 3   
Inventario inicial  -2 -1 -1 -1 -1 -1 -1 -1 -2 -2 -2 -3   
PRODUCCION    6 6 6 6 6 6 7 7 6 6 7 7 76 
               
AÑO 2024               
CAMA QUEEN    ENE  FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC TOTAL  
Demanda   6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 81 
Inventario Final   3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3   
Inventario inicial  -3 -3 -3 -3 -3 -3 -3 -3 -3 -3 -3 -3   
PRODUCCION    6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 81 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019).  
La tabla 75 sigue el mismo procedimiento que la tabla 74. 
3.4.1.5. Diagrama de Gantt. 
Tabla 75. 





A Certificado de búsqueda de nombre  2 2-Dic 
B Reserva de nombre 2 2-Dic 
C Elaboración de la minuta 6 4-Dic 
D Elevación a escritura publica 3 10-Dic 
E Elevación a registros públicos 5 13-Dic 
F Obtención de numero de RUC -SUNAT 2 18-Dic 
G Obtener la clave SOL-SUNAT 2 18-Dic 
H Licencia de funcionamiento 5 20-Dic 
I 
Legalización de hojas para impresión de libros 
contables  
3 24-Dic 
J Reclutamiento del personal 5 27-Dic 
K Alquiler de locales 2 30-Dic 
L Capacitación de personal 5 30-Dic 
M Ambientación de local 2 2-Ene 
N Compra de maquinaria y equipo 7 2-Ene 
O Compra de insumos  2 8-Ene 
P Elaboración de cama  3 9-Ene 
Q Día de inauguración 1 13-Ene 
TOTAL 57   
Fuente: Elaboración propia (2019). 




Diagrama de Gantt 
 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
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Fuente: Elaboración propia (2019). 







































Para este plan de negocio se requiere de 02 personas ocupando puestos operativos: 
Maestro Carpintero y Auxiliar de Carpintería, cuyos sueldos básicos ascienden a 980 
soles cada uno. 
Por otro lado, se va a contar con un Jefe de Producción quien supervisará los dos 
puestos previamente mencionados, este cargo será desempeñado por Daniel Nuñez 
quien también será Accionista en IDEAS MODAJU SAC.  
Asimismo, el cargo de Jefe Comercial será ocupado por Catherine Montañéz quien 
también es accionista. Este puesto tiene la función principal de supervisar las 
actividades del vendedor y crear estrategias de captación de clientes.  
Se va a contratar a un vendedor(a) para que brinde atención en la tienda en Mega 
Muebles, cuyo sueldo básico será de 980.00 soles mensuales. 
Finalmente, se va a requerir de un Gerente General para que supervise a las áreas 
de Producción y Comercial y realice funciones administrativas como pago de planilla, 
facturación, cobranzas, etc. Este cargo será desempeñado por Katty Joaquín, 
accionista de IDEAS MODAJU SAC. 
Los cargos desempeñados por los accionistas de la empresa no van a recibir., sueldo 
durante los primeros 12 meses, dado que la empresa estaría iniciando actividades y 
el número de ventas realizadas no sería tan elevado. 
La jornada laboral del personal administrativo y operativo será la siguiente: 
Lunes a viernes: 09:00am - 06:00pm. (Incluyendo 45 minutos de refrigerio) 
Sábados: 09:00am – 01:00pm 
Los cargos de Jefe Comercial, Jefe de Producción y Gerente General serán ocupados 
por los accionistas y por esta razón sus contratos serán a plazo indeterminado. Los 
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otros 03 puestos: Vendedor, Auxiliar de carpintería y Maestro Carpintero tendrán 
contratos con un período de duración de 03 meses. 
 
3.4.2.2. Máquinas, equipos y mobiliarios. 
Para llevar a cabo el plan de negocio, se va a requerir de lo siguiente para 




1 SIERRA CINTA 12°900 WATTS 305MM MAKITA LB1200F 
1 FRESADORA SUPERFICIE GOF 1600 CE 1600 WATTS BOSCH 
1 GARLOPA 8PULG W0103 2HP 4800RPM 4/CUCHILLAS  
1 TUPI1HP WS-1/2ª 
1 COMPRENSORA DE AIRE TRUPER 120 LITROS  
1 TALADRO ATORNILLADO GSB 180LL + ACCESORIOS BOSCH 
1 PULIDORA AUNGULAR GPO 14 CE 1400 WATTS VELOC. VARIABLE BOSCH  
1 LJADORA DE ACABADOS 200 WATTS MAKITA BO4556 
Fuente: Elaboración propia (2019). 




























Mientras que, para la oficina administrativa, en donde se realizarán funciones como 





Fuente: Elaboración propia (2019). 








Fuente: Best Buy. 
Ilustración 35. Sierra Cinta 




Se han realizado los cálculos para determinar la cantidad de materiales necesarios 
para elaborar las camas de acuerdo con la demanda. Para ello, se identificó los 
materiales requeridos para elaborar un producto y estos datos se han multiplicado por 
la cantidad demandada. Luego, se ha sumado la cantidad de materiales requeridos 
mensualmente para obtener una cantidad anual. 
Tabla 79. 
Los materiales a usar según la demanda proyectada 












150 210 294 412 577 
Pie de madera 
tornillo 
Pie 750 1050 1470 2060 2885 
Pie de madera 
tornillo 





512.4 717.36 1004.304 1407.392 1971.032 
Pie de madera 
tornillo 
pie 375 525 735 1030 1442.5 
Pie de madera 
tornillo 














































300 420 588 824 1154 
Pie de madera 
tornillo 
pie 1125 1575 2205 3090 4327.5 
Pie Madera 
capirona 
pie 450 630 882 1236 1731 








Anipsa 3.785 L 
galón 300 420 588 824 1154 
Thinner galón 750 1050 1470 2060 2885 
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Lijas de metal 
100 
unidad 300 420 588 824 1154 
Lija de metal 
180 
unidad 150 210 294 412 577 
Galón de laca 
suelta 
galón 150 210 294 412 577 
Pintura color 
rojo bermellón 
paquete 37.5 52.5 73.5 103 144.25 
Pintura color 
duco negro 
paquete 18.75 26.25 36.75 51.5 72.125 
Pintura color 
amarillo 
paquete 37.5 52.5 73.5 103 144.25 
Siller galón 37.5 52.5 73.5 103 144.25 
Galón de laker 
floor 
galón 18.75 26.25 36.75 51.5 72.125 












Tekno 4 kg 
galón 75 105 147 206 288.5 
Clavos de 2 
pulgadas y 
media 
kilo 37.5 52.5 73.5 103 144.25 
Clavos de 2 
pulgadas 
kilo 37.5 52.5 73.5 103 144.25 
Clavos de 1.5 
pulgadas 
kilo 15 21 29.4 41.2 57.7 
Clavos de 1 
pulgadas 
kilo 15 21 29.4 41.2 57.7 
Clavos de 3/4 
de pulgada 
kilo 15 21 29.4 41.2 57.7 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Mientras que para la oficina se va a requerir de: 
 
3.4.2.4. Áreas. 
A continuación, se muestra el diseño de planta propuesto para el taller de carpintería 
en donde se van a elaborar las camas. Por lo que se ha designado que será un lugar 
bastante amplio en donde el personal operativo desarrollará tareas sobre mesas de 
trabajo de melamine. Además de contar con un área destinada a usarse como 
vestidores y duchas. El área es de 150 m2 divididos en áreas como son el de cortado, 

















Fuente: Elaboración propia (2019). 








Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
Ilustración 37. Plano referencial de taller de carpintería 





Para poder implementar este plan de negocio, se va a solicitar un préstamo bancario, 
el mismo que será amortizado periódicamente con los fondos de las ventas 
realizadas. 
Además del dinero solicitado, se va a requerir de asesoría de un representante del 
banco para que pueda recomendar la mejor alternativa de endeudamiento. 
Servicio contable: 
Se va a contratar a un estudio contable para que se encargue de la organización, 
registro y archivo de los comprobantes de pago. Asimismo, este estudio contable 
tendrá por responsabilidad la liquidación de impuestos y la declaración de libros 




3.4.3.1. Logística de abastecimiento. 
3.4.3.1.1. Proveedores y homologación de proveedores. 
Tabla 80. 
Cuadro comparativo de los posibles proveedores para la compra de materia prima 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019).
  MARTIN SAC PROMART HOMECENTER MAESTRO SODIMAC 
DESCRIPCIÓN  PESO  CALIFICACION  PUNTUACIÓN CALIFICACION  PUNTUACIÓN CALIFICACION  PUNTUACIÓN CALIFICACIÓN  PUNTUACIÓN 
PRESTIGIO  0.1 2 0.2 3 0.3 4 0.4 4 0.4 
CALIDAD DE PRODU.  0.2 4 0.8 3 0.6 3 0.6 4 0.8 
GARANTIA 0.1 3 0.3 3 0.3 3 0.3 3 0.3 
PRECIO 0.3 4 1.2 2 0.6 3 0.9 3 0.9 
CERCANIA  0.1 4 0.4 3 0.3 4 0.4 3 0.3 
CALIDAD DE ATENCIÓN  0.2 2 0.4 2 0.4 3 0.6 1 0.2 
TOTAL 1 - 3.3 - 2.5 - 3.2 - 2.9 
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Un porcentaje alto de los muebles en el mercado peruano se fabrican de madera o 
alguno de sus derivados. Dentro de este mercado, la mayor parte de los muebles que 
se comercializan en los centros comerciales de muebles son fabricados de tableros, 
siendo los más comerciales Melamina y MDF. En este sentido, la cantidad de 
proveedores de estos materiales en Lima es amplia, destacando las empresas de 
venta de tableros aglomerados como Promart, Martin SAC, Maestro y Sodimac 
Homecenter. Sin embargo, otros productos como la cola blanca, los clavos y grapas 
son más económicos en ferreterías de la zona. En este caso, al hacer un análisis de 
los proveedores principales se decidió por tomar como proveedor a “Martin SAC” ya 
que es más competitivo respecto a los otros proveedores. La empresa que se tomó 
tiene amplia experiencia en proveer de materiales a empresas fabricadoras de 
muebles, es por eso que también maneja costos bajos en comparación a otros 
proveedores, además cumple con los requisitos mínimos que exigimos como es la 
cantidad necesaria de material, disponibilidad de producto, variabilidad y cercanía al 
lugar donde se fabricara las camas. 
 
3.4.3.1.2. Proceso de la gestión de compra de materia prima. 
El objetivo principal del área es proveer de materiales para el área de producción. 
El área estará encargada por el jefe de producción el cual se responsabilizará de que 
todo el proceso se cumpla correctamente.  
El proceso inicia desde la solicitud de pedidos, momento en el cual se ha determinado 
una necesidad de abastecimientos de materiales desde el área operativa de la 
empresa, luego de ello se redacta una solicitud de los materiales necesitados. A pesar 
de ello se hace verificación en las existencias ya que debe existir un stock mínimo de 
materia prima (10%). 
Es importante indicar que los productos que están en mal estado serán devueltos en 








Gráfico 35. Flujograma del proceso de gestión de compra de la materia prima 
 Inicio  
Solicitud de pedidos 























Verificación de los 
productos 





Hacer registro de 









Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
Ilustración 39: Ruta de la Fábrica al Punto de 
VentaFuente: Equipo de trabajo   
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3.4.3.2. Logística de distribución 
3.4.3.2.1. Características de la carga. 
El medio idóneo para transportar estos productos es un camión de carga pesada de 
por lo menos 2 toneladas. Este tipo de transporte es utilizado comúnmente por las 
empresas que se dedican a la gestión de entrega de productos. 
 
3.4.3.2.2. Tiempo de tránsito. 
Nuestro lugar de producción o fabricación de la cama multifuncional se ubicará en un 
lugar amplio y será alquilado a un precio razonable. El horario más beneficioso para 
poder llegar en menos tiempo en enviar las camas multifuncionales es a las 6:00 am, 
teniendo un tiempo de entrega a nuestro centro de venta de entre 55 minutos hasta 2 











Fuente: Google maps (2019) 




La distribución de nuestros productos se dará de manera directa a través de nuestra 
tienda física ubicado en “Mega Muebles”, el traslado del producto será tercerizado por 
una empresa de transporte que se encargar de entregar el producto al domicilio del 
cliente ya que cuentan con años de experiencia en la gestión de entregas, importante 
indicar que nosotros hacemos el embalaje de los productos con el fin de que llegue 
en buenas condiciones. La distribución del producto se dará a nivel nacional y los 
horarios de entrega serán de 10 am a 7 pm. 
 
3.4.3.2.4. Seguridad y salud en el trabajo. 
De acuerdo con el proceso productivo requerido en este plan de negocio, se deben 
fijar ciertos lineamientos para poder asegurar la salud y seguridad de los 
colaboradores. Por ello, se han fijado 5 actividades clave para iniciar la gestión de 
Seguridad y Salud en el Trabajo, asimismo se determinaron las recomendaciones 
para cada una y la base legal que reglamenta estas actividades. 
Tabla 81. 
Actividades por implementar en la Gestión de seguridad y Salud 
Ítem Actividades por implementar 
1 
Crear un formato para los registros obligatorios del Sistema de Gestión de Seguridad y 
Salud en el Trabajo  
2 
- Establecer estándares de seguridad. 
- Medir y evaluar de forma periódica el desempeño  
- Corregir el desempeño. 
3 
Definir responsabilidades específicas en Seguridad y Salud en el Trabajo para todos los 
colaboradores. 
4 
Definir los requisitos de competencia necesarios para cada puesto de trabajo y adoptar 
disposiciones de capacitación en materia de seguridad y salud en el trabajo para que el 
trabajador asuma sus deberes con responsabilidad 
5 
Considerar las competencias y habilidades del trabajador en materia de seguridad y salud 
en el trabajo al asignarle sus funciones. 
Fuente: Elaboración propia (2019). 





3.4.3.2.5. Entrega de EPP. 
Además de las actividades mencionadas previamente, se entregarán Equipos de 
Protección Personal al personal del área operativa para que sean usados durante la 
jornada laboral a fines de evitar accidentes o incidentes. 
Así, los colaboradores deberán firmar un Acta de entrega por cada implemento 
recibido que será archivado en su legajo personal. 
Tabla 82. 
Acta de entrega de EPP 
  ACTA DE ENTREGA DE EPP  
NOMBRE:        
PUESTO DE TRABAJO:       
FECHA:       
 
Recibí conforme el Equipo de Protección Personal y me comprometo a darle un correcto uso. De 
igual forma, para facilitar efectos del control de dotación devolveré el anterior al recibir el del siguiente 
período; la no utilización de EPP implicará sanciones administrativas 
EPP FECHA DE ENTREGA FECHA DE RENOVACIÓN FIRMA 
CHALECO ANARANJADO       
BOTAS DE SEGURIDAD       
CASCO DE SEGURIDAD       
LENTES LUNA CLARA       
GUANTES       
RESPIRADOR       
  FIRMA 
  DNI: 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
3.4.3.2.6. Política medio ambiental. 
La empresa IDEAS MODAJU SAC considera el cuidado al medio ambiente como 
parte fundamental de su proceso productivo. Por ello, es consciente de que todas las 
actividades que se desarrollen en sus instalaciones se deben efectuar con 
sostenibilidad y protección al medio ambiente. 
En cumplimiento de estos compromisos, IDEAS MODAJU SAC establece esta 
Política Medioambiental basada en los siguientes principios: 
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− Cumplir con toda la Legislación y Reglamentación Ambiental aplicable  
− Mantener un ambiente laboral físicamente seguro y saludable para los 
trabajadores 
− Informar de forma honesta las actividades medioambientales a los grupos de 
interés así los logros alcanzados y los aspectos por mejorar. 
− Utilizar de forma razonable los recursos energéticos y medir y reducir el 
impacto ambiental mediante la implementación de mejores prácticas 
disponibles. 



















4. PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
 
4.1. Presupuesto de inversión 
 
4.1.1. Activos tangibles. 
En este cuadro mostramos la lista de activos tangibles que se necesitan para 










1 SIERRA CINTA 12°900 WATTS 305MM MAKITA LB1200F 2,243.65  1,901.40  1,901.40  
1 
FRESADORA SUPERFICIE GOF 1600 CE 1600 WATTS 
BOSCH 
1,455.58  1,233.54  1,233.54  
1 GARLOPA 8PULG W0103 2HP 4800RPM 4/CUCHILLAS  2,380.00  2,016.95  2,016.95  
1 LAPTOP. 2,950.00  2,500.00  2,500.00  
1 TUPI1HP WS-1/2A 1,330.00  1,127.12  1,127.12  
1 COMPRENSORA DE AIRE TRUPER 120 LITROS  1,540.00  1,305.08  1,305.08  
1 
TALADRO ATORNILLADO GSB 180LL + ACCESORIOS 
BOSCH 
599.00  507.63  507.63  
1 
PULIDORA AUNGULAR GPO 14 CE 1400 WATTS VELOC. 
VARIABLE BOSCH  
698.00  591.53  591.53  
1 LJADORA DE ACABADOS 200 WATTS MAKITA BO4556 262.51  222.47  222.47  
  TOTAL 13,458.74  11,405.71  11,405.71  
    TOTAL IGV 2,053.03  
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
4.1.2. Activos intangibles. 
En este cuadro mostramos la lista de activos intangibles que se necesitan para la 











1 PAQUETE OFFICE 88.50  75.00  75.00  
1 ELABORACION DE MINUTA SIN IGV 413.00  350.00  350.00  
1 LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO 256.30  256.30  256.30  
1 COMPATIBILIDAD DE USO - CHORRILLOS 150.00  150.00  150.00  
1 CERTIFICADO DE DEFENSA CIVIL - CHORRILLOS 145.00  145.00  145.00  
1 INSCRIPCION DE RP Y ENTREGA DE DOC. 50.00  50.00  50.00  
  TOTAL   1,026.30  
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
4.1.3. Capital de trabajo. 
Tabla 85. 
Capital de trabajo 
CAPITAL DE TRABAJO 
Salida de Caja Real     
Costo de Venta  S/ 85,555    
Gastos de administración  S/ 63,225    
Gastos Comerciales - MKT  S/ 19,838    
Gastos Operativos  S/ 28,097    
Salida de Caja Total   S/ 196,716    
Año en días 360   
Salida de Caja Diaria 546.43    
Plazo Promedio de Cobranza 0 Días 
Plazo Promedio de Inventario 0 Días 
Plazo Promedio de Pago Proveedores 30 Días 
  -30   
CAPITAL DE TRABAJO 16,392.99   
Fuente: Elaboración propia (2019). 





4.2. Estructura de inversión y financiamiento. 
4.2.1. Estructura de la inversión y su proyección. 
Tabla 86. 
Estructura de la inversión 
CAPITAL PROPIO AGREGADO PARA APROVISIONAMIENTO 
CAPITAL PROPIO  S/18,263.18 59% 
FINANCIAMIENTO  S/12,691.36 41% 
TOTAL  S/30,954.53 100% 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Tabla 87. 
Aporte de todos los socios 
APORTE DE TODOS LOS SOCIOS  
SOCIOS APORTE (S/.) PORCENTAJE 
CATHERINE MONTAÑEZ RODRIGUEZ  S/6,087.73 33% 
KATTY JOAQUIN AZAHUANCHE  S/6,087.73 33% 
DANIEL NUÑEZ ESPINOZA  S/6,087.73 33% 
TOTAL (S/.) S/18,263.18 100% 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
 
4.2.2. Presupuesto de costos. 




CAMA DE 2 PLAZAS   
CANTIDAD  PRODUCTO  UNIDAD  PRECIO 
CABECERA 1 Aglomerado Tablero Hispano 18mm Metro S/26.38 
CABECERA 1 Aglomerado Tablero Hispano 15mm Metro S/21.61 
CABECERA 5 Pie de madera tornillo Pie S/18.00 
CABECERA 0.83 Pie de madera tornillo Pie S/3.00 
CABECERA 3.416 Lámina de cedro Metro S/18.79 
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SABANERA 2.5 Pie de madera tornillo Pie S/9.00 
SABANERA 1.67 Pie de madera tornillo Pie S/6.00 
SABANERA 2 Aglomerado Tablero Hispano 18mm Metro S/4.48 
SABANERA 1 Aglomerado Tablero Hispano 15mm Metro S/6.11 
SABANERA 1 MDF Arauco trupan 05.5mm Metro S/4.75 
SABANERA 1 Fibra de Madera Prens. Cholguan liso auco  0.3mm  Metro S/2.19 
SABANERA 35.0366 Lámina de cedro Metro S/15.20 
SABANERA 2 Aglomerado Tablero Hispano 18mm Metro S/4.97 
SABANERA 2 Aglomerado Tablero Hispano 15mm Metro S/2.28 
SABANERA 2 MDF Arauco trupan 05.5mm Metro S/4.13 
BANDA 7.5 Pie de madera tornillo  Pie S/27.00 
PARRILLA 3 Pie Madera capirona  Pie S/15.00 
ACABADO 1 Galon de Laca Selladora Paracas 3.785 L Galón S/16.40 
ACABADO 2 Galon Polyester parafínico Anipsa 3.785 L  Galón S/33.60 
ACABADO 5 Thinner Galón S/25.00 
ACABADO 2 Lijas de metal 100 Unidad S/1.92 
ACABADO 1 Lija de metal 180 Unidad S/1.00 
ACABADO 1 Galón de laca suelta Galón S/10.80 
ACABADO 1/4 Pintura color rojo bermellón Paquete S/8.70 
ACABADO 1/8 Pintura color duco negro Paquete S/4.15 
ACABADO 1/4 Pintura color amarillo Paquete S/8.30 
ACABADO 1/4 Siller Galón S/4.00 
ACABADO 1/8 Galón de laker floor Galón S/1.65 
ACABADO 1/4 Galón de B5 Galón S/9.00 
ACABADO  1/2 Balde Cola Ultra Tekno 4kg  Galón S/7.10 
ACABADO  1/2 Balde Cola Clasica Tekno 4kg  Galón S/4.00 
ACABADO  1/2 Balde Terochat para enchape Tekno 4 kg Galón S/10.00 
ACABADO 1/4 Clavos de 2 pulgadas y media Kilo S/0.43 
ACABADO 1/4 Clavos de 2 pulgadas Kilo S/0.43 
ACABADO 1/10 Clavos de 1.5 pulgadas Kilo S/0.17 
ACABADO 1/10 Clavos de 1 pulgadas Kilo S/0.17 
ACABADO 1/10 Clavos de 3/4 de pulgada Kilo S/0.17 
       S/335.87 
.
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
Ilustración 41: Ruta de la Fábrica al Punto de 
VentaFuente: Equipo de trabajo   




4.2.2.2. Presupuesto de materia prima de ítem 1 (cama 2plazas). 
Tabla 89. 
Costos directos de fabricación 
COSTOS DIRECTOS DE FABRICACIÓN 
UNIDADES AÑO 1 AÑO 2  AÑO3  AÑO 4 AÑO 5 
INVENTARIO INICIAL -     3     4      4      4  
PRODUCCION                 99 107  116  125  135  
INVENTARIO FINAL                  3     4     4     4      5  
TOTAL PRODUCCION 102 108  116  125  136 
SOLES AÑO 1 AÑO 2 AÑO3 AÑO 4 AÑO 5 
INVENTARIO INICIAL  S/                            -     S/                 1,164.00   S/                 1,258.00   S/                1,364.00   S/                   1,469.00  
PRODUCCION   S/               33,251.08   S/               35,938.04   S/               38,960.86   S/              41,983.69   S/                 45,342.38  
INVENTARIO FINAL   S/                 1,164.00   S/                 1,258.00   S/                 1,364.00   S/                1,469.00   S/                   1,587.00  
TOTAL PRODUCCION   S/              34,415.08   S/              36,032.04   S/              39,066.86   S/             42,088.69   S/                45,460.38  
SOLES AÑO 1 AÑO 2 AÑO3 AÑO 4 AÑO 5 
TOTAL COMPRA DE MATERIA PRMA S/34,415.08 S/36,032.04 S/39,066.86 S/42,088.69 S/45,460.38 
IGV S/6,195 S/6,486 S/7,032 S/7,576 S/8,183 
TOTAL COMPRA MATERIA PRIMA CON IGV S/40,610 S/42,518 S/46,099 S/49,665 S/53,643 
FORMA DE PAGO A PROVEEDOR      
AL CONTADO 40.00%     
AL CREDITO 60.00%     
PAGO AL CONTADO S/                               -  S/                      2,030   S/                      2,126   S/                     2,305   S/                        2,483  
PAGO AL CREDITO S/                    22,335  S/                    23,385   S/                    25,354   S/                   27,316   S/                      29,504  
SALDO INICIAL CUENTA POR PAGAR S/                      2,030  S/                      2,126   S/                      2,305   S/                     2,483   S/                        2,682  
PAGOS EN EL AÑO DEL CREDITO S/                    38,579  S/                    42,422   S/                    45,920   S/                   49,486   S/                      53,444  
SALDO FINAL DE CUENTA POR PAGAR S/                    45,524  S/                    50,058   S/                    54,185   S/                   58,394   S/                      63,064  
SALIDA DE CAJA TOTAL S/                      6,944  S/                      7,636   S/                      8,266   S/                     8,908   S/                        9,620  
CON IGV S/                               -  S/                      2,030   S/                      2,126   S/                     2,305   S/                        2,483  
IGV S/                    22,335  S/                    23,385   S/                    25,354   S/                   27,316   S/                      29,504  
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
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4.2.2.3. Presupuesto de mano de obra de ítem 1(cama 2 plazas). 
Tabla 90. 
Mano de obra 
    APORTES   
DESCRIPCION CANTIDAD COSTOX MES ES/CTS/GRAT/VAC TOTAL  
MAESTRO CARPINTERO 12  S/                    980.00   S/                    414.87  S/16,738.40  
PINTOR 12  S/                    980.00   S/                    414.87  S/16,738.40  
    TOTAL  S/33,476.80  
      
PRESUPUESTO TOTAL AÑO 1 AÑO 2  AÑO3  AÑO 4 AÑO 5 
MOD S/16,738.40 S/16,738.40 S/16,738.40 S/16,738.40 S/16,738.40 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
4.2.2.4. Presupuesto de CIF de ítem 1(cama 2 plazas). 
Tabla 91. 
Costo indirecto de fabricación 
CANTIDAD PRODUCTO  MEDIDA COSTO     
3 Cartón de embalaje  metro S/0.68    
3 Film metro S/0.19    
  TOTAL S/   S/0.87           
 UNIDADES AÑO 1 AÑO 2  AÑO3  AÑO 4 AÑO 5 
 INVENTARIO INICIAL - 3  4  4  4  
 PRODUCCIÓN 99  107  116  125  135  
 INVENTARIO FINAL 3  4  4  4  5  
 TOTAL PRODUCCIÓN 102  108  116  125  136  
 SOLES AÑO 1 AÑO 2 AÑO3 AÑO 4 AÑO 5 
 
TOTAL PRESUPUESTO COSTO 
INDIRECTO DE FABRICACIÓN S/       89 S/      94 S/      101 S/     109 S/     118 
 IGV S/       16 S/      17 S/        18 S/       20 S/       21 
TOTAL COMPRA MATERIA PRIMA CON IGV S/     105 S/    111 S/      119 S/     128 S/     140 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
4.2.2.5. Presupuesto final de ítem 1(cama 2 plazas). 
Tabla 92. 
Presupuesto final 
C AÑO 1 AÑO 2 AÑO3 AÑO 4 AÑO 5 
Materia prima S/    34,415 S/    36,032 S/     39,067 S/   42,089 S/  45,460 
Mano de Obra S/     16,738 S/    16,738 S/     16,738 S/   16,738 S/  16,738 
C.I.F. S/             89 S/94 S/101 S/109 S/118 
Costos de Producción S/       1,242 S/    52,864 S/    55,906 S/  58,936 S/  62,317 
Unidades producidas 102 108 116 125 136 
COSTO UNITARIO DE PRODUCCIÓN S/     502.38 S/   489.49 S/   481.95 S/  471.49 S/  458.21 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
153 
 




CAMA DE 2 PLAZAS Y MEDIA 25% 
CANTIDAD PRODUCTO UNIDAD PRECIO 
CABECERA 1 Aglomerado Tablero Hispano 18mm Metro S/27.69 
CABECERA 1.005 Aglomerado Tablero Hispano 15mm Metro S/21.72 
CABECERA 1.05 Pie de madera tornillo Pie S/3.78 
CABECERA 0.85 Pie de madera tornillo Pie S/3.06 
CABECERA 3.416 Lámina de cedro Metro S/18.79 
SABANERA 3 Pie de madera tornillo Pie S/10.80 
SABANERA 1.80 Pie de madera tornillo Pie S/6.48 
SABANERA 2 Aglomerado Tablero Hispano 18mm Metro S/4.48 
SABANERA 1 Aglomerado Tablero Hispano 15mm Metro S/6.11 
SABANERA 1 MDF Arauco trupan 05.5mm Metro S/4.75 
SABANERA 1 Fibra de Madera Prens. Cholguan liso auco 0.3mm  Metro S/2.19 
SABANERA 3.2604 Lámina de cedro Metro S/15.20 
SABANERA 2 Aglomerado Tablero Hispano 18mm Metro S/4.97 
SABANERA 2 Aglomerado Tablero Hispano 15mm Metro S/2.28 
SABANERA 2 MDF Arauco trupan 05.5mm Metro S/4.13 
BANDA 8 Pie de madera tornillo  Pie S/28.80 
PARRILLA 3.5 Pie Madera capirona  Pie S/17.50 
 ACABADO 1 Galon de Laca Selladora Paracas 3.785 L Galón S/17.63 
 ACABADO 2 Galon Polyester parafínico Anipsa 3.785 L  Galón S/36.12 
 ACABADO 5 Thinner Galón S/26.88 
 ACABADO 2 Lijas de metal 100  Unidad S/2.06 
 ACABADO 1 Lija de metal 180  Unidad S/1.08 
 ACABADO 1 Galón de laca suelta Galón S/11.61 
 ACABADO 1/4 Pintura color rojo bermellón Paquete S/9.35 
 ACABADO 1/8 Pintura color duco negro Paquete S/4.46 
 ACABADO 1/4 Pintura color amarillo Paquete S/8.92 
 ACABADO 1/4 Siller Galón S/4.30 
 ACABADO 1/8 Galón de laker floor Galón S/1.77 
 ACABADO 1/4 Galón de B5 Galón S/9.68 
 ACABADO  1/2 Balde Cola Ultra Tekno 4kg  Galón S/7.64 
 ACABADO  1/2 Balde Cola Clasica Tekno 4kg  Galón S/4.30 
 ACABADO  1/2 Balde Terochat para enchape Tekno 4 kg Galón S/10.75 
 ACABADO 1/4 Clavos de 2 pulgadas y media Kilo S/0.46 
 ACABADO 1/4 Clavos de 2 pulgadas Kilo S/0.46 
 ACABADO 1/10 Clavos de 1.5 pulgadas Kilo S/0.18 
 ACABADO 1/10 Clavos de 1 pulgadas Kilo S/0.18 
 ACABADO 1/10 Clavos de 3/4 de pulgada Kilo S/0.18 
    S/340.74 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
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4.2.2.7. Presupuesto de materia prima de ítem 2 (cama de 2 plazas y media). 
4.2.2.7.1. Costeo de costos directos de fabricación. 
Tabla 94. 
Costeo Directo de Fabricación 
UNIDADES AÑO 1 AÑO 2  AÑO3  AÑO 4 AÑO 5 
INVENTARIO INICIAL                                     -                                     2                                      2                                    2                                             3  
PRODUCCIÓN                                    59                                 64                                    69                                  75                                           81  
INVENTARIO FINAL                                      2                                   2                                      2                                    3                                             3  
TOTAL PRODUCCIÓN                                    61                                 64                                    69                                  76                                           81  
SOLES AÑO 1 AÑO 2 AÑO3 AÑO 4 AÑO 5 
INVENTARIO INICIAL  S/                                   -     S/                   708.00   S/                       763.00   S/                     823.00   S/                             894.00  
PRODUCCION   S/                   20,223.81   S/              21,807.45   S/                  23,511.15   S/                25,555.60   S/                        27,600.05  
INVENTARIO FINAL   S/                        708.00   S/                   763.00   S/                       823.00   S/                     894.00   S/                             966.00  
TOTAL PRODUCCION   S/                   20,931.81   S/              21,862.45   S/                 23,571.15   S/               25,626.60   S/                        27,672.05  
SOLES AÑO 1 AÑO 2 AÑO3 AÑO 4 AÑO 5 
TOTAL PRODUCCIÓN  S/                   20,931.81   S/              21,862.45   S/                  23,571.15   S/                25,626.60   S/                        27,672.05  
IGV  S/                     3,767.73   S/                3,935.24   S/                    4,242.81   S/                  4,612.79   S/                          4,980.97  
TOTAL COMPRA MATERIA PRIMA CON IGV  S/                   24,699.54   S/              25,797.69   S/                  27,813.96   S/                30,239.39   S/                        32,653.02  
FORMA DE PAGO A PROVEEDOR      
AL CONTADO 40.00%     
AL CREDITO 60.00%     
PAGO AL CONTADO  S/                          9,880   S/                   10,319   S/                       11,126   S/                     12,096   S/                             13,061  
PAGO AL CREDITO  S/                        14,820   S/                   15,479   S/                       16,688   S/                     18,144   S/                             19,592  
SALDO INICIAL CUENTA POR PAGAR  S/                                   -     S/                     1,235   S/                         1,290   S/                       1,391   S/                               1,512  
PAGOS EN EL AÑO DEL CREDITO  S/                        13,585   S/                   14,189   S/                       15,298   S/                     16,632   S/                             17,959  
SALDO FINAL DE CUENTA POR PAGAR  S/                          1,235   S/                     1,290   S/                         1,391   S/                       1,512   S/                               1,633  
SALIDA DE CAJA TOTAL  S/                        23,465   S/                   25,743   S/                       27,713   S/                     30,118   S/                             32,532  
CON IGV  S/                        27,688   S/                   30,376   S/                       32,702   S/                     35,539   S/                             38,388  
IGV  S/                          4,224   S/                     4,634   S/                         4,988   S/                       5,421   S/                               5,856  
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
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4.2.2.8. Presupuesto de mano de obra de ítem 2 (cama de 2 plazas y 
media). 
Tabla 95. 
Costeo mano de obra 
PRESUPUESTO TOTAL AÑO 1 AÑO 2  AÑO3  AÑO 4 AÑO 5 
MOD  S/         16,738   S/            16,738   S/          16,738   S/           16,738   S/           16,738  
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
4.2.2.9. Presupuesto de CIF de ítem 2 (cama de 2 plazas y media). 
Tabla 96. 
Costo indirecto de fabricación 
CANTIDAD  PRODUCTO MEDIDA COSTO    
6  Cartón de embalaje metro S/0.68    
6  film metro S/0.39    
  TOTAL S/  S/1.06    
  UNIDADES AÑO 1 AÑO 2 AÑO3 AÑO 4 AÑO 5 
  INVENTARIO INICIAL 0 2 2 2 3 
  PRODUCCIÓN 59 64 69 75 81 
  INVENTARIO FINAL 2 2 2 3 3 
  TOTAL PRODUCCIÓN 61 64 69 76 81 
  SOLES AÑO 1 AÑO 2 AÑO3 AÑO 4 AÑO 5 
 
 
TOTAL PRESUPUESTO COSTO 
INDIRECTO DE FABRICACION  S/         65   S/           68   S/          73   S/           81   S/          86  
  IGV  S/          12   S/            12   S/           13   S/           15   S/          16  
  TOTAL COMPRA MATERIA PRIMA CON IGV  S/          77   S/            80   S/           87   S/           95   S/        102  
Fuente: Elaboración propia (2019). 





4.2.2.10. Presupuesto final de ítem 2 (cama de 2 plazas y media). 
Tabla 97. 
Costeo materia prima 2 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
4.2.2.11. Costeo de inventario final de ambos productos. 
Tabla 98. 
Costeo de inventario final total 
Detalle AÑO 1 AÑO 2  AÑO3  AÑO 4 AÑO 5 
INVENTARIO INICIAL  S/                          -     S/                                3,422   S/                 3,521   S/                       3,703   S/                        3,899  
COMPRAS  S/                88,978   S/                              91,533   S/               96,289   S/                   101,382   S/                    106,814  
INVENTARIO FINAL  S/                  3,422   S/                                3,521   S/                  3,703   S/                       3,899   S/                        4,108  
COSTO DE VENTA  S/                85,555   S/                              91,435   S/                96,106   S/                  101,186   S/                    106,605  
Fuente: Elaboración propia (2019). 







Detalle AÑO 1 AÑO 2  AÑO3  AÑO 4 AÑO 5 
Materia prima 
 S/          20,932   S/           21,862   S/           23,571   S/             25,627   S/                      27,672  
Mano de Obra 
 S/         16,738   S/           16,738   S/           16,738   S/             16,738   S/                     16,738  
C.I.F. 
 S/                 65   S/                  68   S/                   73   S/                    81   S/                            86  
Costos de Producción 
 S/          37,735   S/         38,669   S/            40,383   S/            42,446   S/                    44,497  
Unidades producidas 61 64 69 76 81 
COSTO UNITARIO DE PRODUCCIÓN  S/                615   S/               604   S/                 585   S/                 558   S/                         549  
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4.2.3. Punto de equilibrio 
Tabla 99. 
Punto de equilibrio 
COSTO FIJO S/97,803.64    
  PE (UNIDADES) 134  
   CAMA 1  CAMA2   
Pvu 
 
S/       1,300.00   S/              1,500.00  
 
 
Cvu  S/           502.38   S/                 615.06    
MARGEN DE CONTRIB.  S/           797.62   S/                 884.94    
PORCENTAJE DE PARTI 62% 38%   
MARGEN DE CONTRIB. 








CAMA 2 PLAZAS 81 62% 84  
CAMA 2.5 PLAZAS 49 38% 50  
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
Tabla 100. 











0 0 0  S/                          111,160.44   S/                                     -     S/          111,160   S/                          -    
10 6 4  S/                          111,160.44   S/                        5,447.38   S/          116,608   S/                 13,752  
30 19 11  S/                          111,160.44   S/                      16,342.15   S/          127,503   S/                 41,256  
50 31 19  S/                          111,160.44   S/                      27,236.91   S/          138,397   S/                 68,759  
70 44 26  S/                          111,160.44   S/                      38,131.68   S/          149,292   S/                 96,263  
90 56 34  S/                          111,160.44   S/                      49,026.44   S/          160,187   S/               123,767  
110 69 41  S/                          111,160.44   S/                      59,921.20   S/          171,082   S/               151,271  
134 84 50  S/                          111,160.44   S/                      72,916.32   S/          184,077   S/               184,077  
150 94 56  S/                          111,160.44   S/                      81,710.73   S/          192,871   S/               206,278  
170 106 64  S/                          111,160.44   S/                      92,605.50   S/          203,766   S/               233,782  
190 119 71  S/                          111,160.44   S/                   103,500.26   S/          214,661   S/               261,286  
210 131 79  S/                          111,160.44   S/                   114,395.03   S/          225,555   S/               288,789  
230 144 86  S/                          111,160.44   S/                   125,289.79   S/          236,450   S/               316,293  
250 156 94  S/                          111,160.44   S/                   136,184.56   S/          247,345   S/               343,797  
270 168 102  S/                          111,160.44   S/                   147,079.32   S/          258,240   S/               371,301  
290 181 109  S/                          111,160.44   S/                   157,974.09   S/          269,135   S/               398,805  
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
Tabla 101. 
Datos obtenidos Punto de equilibrio 
Costo Variable   S/                             72,916.32  
Costo Fijo  S/                           111,160.44  
Prod. Punto de Equilibrio 134 
Fuente: Elaboración propia (2019). 





Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
4.2.4. Fuentes de financiamiento. 
Tabla 102. 
Condiciones de banco 
FINANCIADO POR BANCO 
Capital S/.12,691.36 
Frecuencia de pago Mensual 
TEM 1.4% 
Tipo de interés efectivo 0.001150067 
Duración en años 2 Años 
Número total de pagos 24 
Pago S/.625.46 
TEA 18% 
Periodos de Gracia  0 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 










































Como se describió, existen diferentes métodos para poder financiar un plan de 
negocio. En este caso, se ha simulado un crédito con una tasa referencial que ofrece 
el Banco Scotiabank. 
Tabla 103. 
Cronograma 
Período Mensualidad Intereses Amortización Capital vivo Capital Amortizado 
0        S/      12,691.36    
1 S/625.46  S/              176.26  S/449.19  S/      12,242.17   S/                   449.19  
2 S/625.46  S/              170.02  S/455.43  S/      11,786.74   S/                   904.62  
3 S/625.46  S/              163.70  S/461.76  S/      11,324.98   S/               1,366.38  
4 S/625.46  S/              157.29  S/468.17  S/      10,856.81   S/               1,834.55  
5 S/625.46  S/              150.78  S/474.67  S/      10,382.14   S/               2,309.22  
6 S/625.46  S/              144.19  S/481.26  S/         9,900.88   S/               2,790.48  
7 S/625.46  S/              137.51  S/487.95  S/         9,412.93   S/               3,278.43  
8 S/625.46  S/              130.73  S/494.72  S/         8,918.20   S/               3,773.16  
9 S/625.46  S/              123.86  S/501.60  S/         8,416.61   S/               4,274.75  
10 S/625.46  S/              116.89  S/508.56  S/         7,908.05   S/               4,783.31  
11 S/625.46  S/              109.83  S/515.63  S/         7,392.42   S/               5,298.94  
12 S/625.46  S/              102.67  S/522.79  S/         6,869.63   S/               5,821.72  
13 S/625.46  S/                 95.41  S/530.05  S/         6,339.59   S/               6,351.77  
14 S/625.46  S/                 88.05  S/537.41  S/         5,802.18   S/               6,889.18  
15 S/625.46  S/                 80.58  S/544.87  S/         5,257.31   S/               7,434.05  
16 S/625.46  S/                 73.02  S/552.44  S/         4,704.87   S/               7,986.49  
17 S/625.46  S/                 65.34  S/560.11  S/         4,144.76   S/               8,546.60  
18 S/625.46  S/                 57.56  S/567.89  S/         3,576.86   S/               9,114.49  
19 S/625.46  S/                 49.68  S/575.78  S/         3,001.09   S/               9,690.27  
20 S/625.46  S/                 41.68  S/583.77  S/         2,417.31   S/             10,274.05  
21 S/625.46  S/                 33.57  S/591.88  S/         1,825.43   S/             10,865.93  
22 S/625.46  S/                 25.35  S/600.10  S/         1,225.33   S/             11,466.03  
23 S/625.46  S/                 17.02  S/608.44  S/            616.89   S/             12,074.47  
24 S/625.46  S/                   8.57  S/616.89  S/                      -     S/             12,691.36  
Fuente: Elaboración propia (2019). 








4.3. Estados financieros 
 
4.3.1. Estado de resultados general. 
Tabla 104. 
EE.RR 
Detalle AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Ingresos operacionales           
Ventas netas 217,729 235,100 254,300 275,000 297,000 
Costo de ventas -85,555 -91,435 -96,106 -101,186 -106,605 
UTILIDAD BRUTA 132,173 143,665 158,194 173,814 190,395 
Gastos de Administración + Depre -63,225 -63,037 -63,098 -63,071 -63,026 
Gastos Comerciales - MKT -19,838 -19,857 -19,876 -19,895 -19,913 
Gastos Operativos -28,097 -28,460 -28,526 -28,504 -28,468 
UTILIDAD OPERATIVA 21,013 32,311 46,694 62,344 78,988 
Gastos financieros -1,684 -636       
UTILIDAD antes de P.T. e I.R. 19,329 31,675 46,694 62,344 78,988 
Impuesto a la Renta 29.5% -1,933 -3,168 -4,669 -6,692 -11,601 
UTILIDAD O PERDIDA ACT. CONT. 17,396 28,508 42,025 55,653 67,386 
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 17,396 28,508 42,025 55,653 67,386 
UTILIDAD ACUMULADA 17,396 28,508 42,025 55,653 67,386 
DIVIDENDOS 80 % 8698 22806 33620 44522 53909 
UTILIDAD ACUMULADA DESPUES DE DIV 8,698 5,702 8,405 11,131 13,477 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 




Detalle 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
ACTIVO             
Activo Corriente             
Efectivo y equivalentes efectivo 16,393 22,739 23,120 33,118 45,760 60,650 
Existencias (Neto)   3,422 3,521 3,703 3,899 4,108 
Credito tributario 2,130           
Total Activo Corriente 18,523 26,161 26,640 36,822 49,660 64,758 
Activo no Corriente             
Inversiones Activo Fijo (In. Maq. Eq.) (Neto) 11,406 11,406 11,406 11,406 11,406 11,406 
Activos Intangibles 1,026 1,026 1,026 1,026 1,026 1,026 
Depreciación   -1,497 -2,994 -4,490 -5,898 -7,200 
Total Activo No Corriente 12,432 10,935 9,438 7,942 6,534 5,232 
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TOTAL ACTIVO 30,955 37,096 36,078 44,763 56,193 69,990 
PASIVO             
Pasivo Corriente             
 Obligaciones Financieras              
 Cuentas por Pagar Comerciales    3,265 3,416 3,696 3,995 4,315 
Total pasivo corriente 0 3,265 3,416 3,696 3,995 4,315 
Pasivo No Corriente             
 Obligaciones Financieras  12,691 6,870         
 Impuesto a la renta               
Total Pasivo no Corriente 12,691           
TOTAL PASIVO 12,691 10,135 3,416 3,696 3,995 4,315 
              
PATRIMONIO             
 Capital Social  18,263 18,263 18,263 18,263 18,263 18,263 
 Reservas Legales              
 Resultados Acumulados      8,698 14,400 22,804 33,935 
 Resultado del Ejercicio    17,396 28,508 42,025 55,653 67,386 
 Dividendos     -8,698 -22,806 -33,620 -44,522 -53,909 
Total Patrimonio Neto 18,263 26,961 32,663 41,068 52,198 65,675 
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 30,955 37,096 36,078 44,763 56,193 69,990 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
4.3.3. Estado de flujo de efectivo. 
Tabla 106. 
Flujo de efectivo 
Detalle 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
INGRESOS            
Cobranzas  256,920 277,418 300,074 324,500 350,460 
Total ingresos             256,920          277,418         300,074            324,500            350,460  
EGRESOS            
Pago proveedores  -62,044 -68,165 -73,633 -79,604 -85,977 
MOD   -33,477 -33,477 -33,477 -33,477 -33,477 
CIF   -182 -191 -206 -224 -241 
Gastos Administrativos   -51,469 -51,225 -51,276 -51,328 -51,379 
Gastos Gestión Humana    -17,494 -17,511 -17,529 -17,546 -17,564 
Gastos Marketing y ventas   -20,396 -20,415 -20,435 -20,454 -20,473 
Gastos Operativo   -33,154 -33,583 -33,660 -33,635 -33,592 
IGV - SUNAT   -14,222 -18,990 -21,571 -24,376 -27,358 
PAGO ACTIVOS             
Interés préstamo   -1,684 -636       
Amortización préstamo   -5,822 -6,870       
Impuesto a la Renta   -1,933 -3,168 -4,669 -6,692 -11,601 
Gasto de iniciacion de Empresa             
compra de equipos             
Total egresos   -241,876 -254,231 -256,456 -267,336 -281,661 
Flujo caja operativo   15,044 23,187 43,618 57,164 68,799 
Saldo inicial caja   16,393 22,739 23,120 33,118 45,760 
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dividendo    8,698 22,806 33,620 44,522 53,909 
Saldo final caja    31,437 45,926 66,738 90,283 114,559 
Repartición de utilidades(80%  BDI)   8,698 22,806 33,620 44,522 53,909 
Saldo final caja  después de dividendos   22,739 23,120 33,118 45,760 60,650 
 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
4.4. Evaluación de la inversión 
4.4.1. Cálculo de Costo de Oportunidad. 
Según los índices de la Bolsa de Valores de Lima hallamos el Cok. 
Tabla 107. 
Índice de bolsa de valores 
AÑO INDICE VAR % 
2004 3710.39  
2005 4802.25 29.43% 
2006 12884.2 168.30% 
2007 17524.79 36.02% 
2008 7048.67 -59.78% 
2009 14167.2 100.99% 
2010 23374.57 64.99% 
2011 19473.31 -16.69% 
2012 20629.35 5.94% 
2013 15753.65 -23.63% 
2014 14794.32 -6.09% 
   
PROMEDIO 29.95% 
Índice General de la Bolsa de Valores de Lima 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Tabla 108. 
Cálculo del COK 
1) Desapalanca el β de la Empresa USA     
βd = 0.99     
2) Apalanca el β de la Empresa Peruana     
        
βd = 0.99     
E = 59% aporte de socios   
D = 41% crédito   
t = 29.50% impuesto a la renta 
βa = 1.48     
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3) Se reemplaza en la fórmula del CAPM:     
Rf = 4.73% tasa libre de riesgo 
βa = 1.48 Apalancamiento de la emp. Peruana 
Rm-Rf = 24.52% rendimiento del mercado 
RP = 1.61% Riesgo país   
Inflac = 2.5% Inflación BCR   
R cambiario =       
COK = 43.65%     
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
4.4.2. Estructura de WACC. 
Tabla 109. 
Cálculo WACC 
  INVERSION P/A TASA % 
Patrimonio (Propio) S/. 18,263.18 59% 43.65% 
Deuda (Financiamiento) S/. 12,691.36 41% 18.00% 
TOTAL S/. 30,954.53 100%   
Impuesto a la renta:  29.50%     
WACC = 30.96%     
Fuente: Elaboración propia (2019). 







Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
Gráfico 37. Distribución de aportes 
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4.5. Ratios Contables 
Tabla 110. 
Ratios contables 
AÑO 2020 2021 2022 2023 2024 
RATIOS DE LIQUIDEZ 
1) Relación corriente o ratio corriente o 
Liquidez 
8.01 7.80 9.96 12.43 15.01 
2) Prueba Acida 6.96 6.77 8.96 11.45 14.06 
3) Capital de trabajo 26161.09 26640.12 36821.73 49659.69 64758.18 
RATIOS DE 
ENDEUDAMIENTO % 
1) Endeudamiento sobre activos totales o 
ENDEUDAMIENTO TOTAL 
27.32% 9.47% 8.26% 7.11% 6.16% 
2) Ratio de apalancamiento o 
ENDEUDAMIENTO PATRIMONIAL 
37.59% 10.46% 9.00% 7.65% 6.57% 
3) COBERTURA DE INTERESES 11.48 49.82 NO HAY GASTOS FINANCIEROS 
RATIOS DE 
RENTABILIDAD % 
1) Rentabilidad del patrimonio (ROE) ó 
RETORNO SOBRE PATRIMONIO 
64.52% 87.28% 102.33% 106.62% 102.61% 
2) Rentabilidad de los activos (ROA) ó  
(RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS - 
RETORNO SOBRE ACTIVOS / INVERSION -  
RETORNO SOBRE EL CAPITAL TOTAL) 
46.89% 79.02% 93.88% 99.04% 96.28% 
3) Margen bruto 60.71% 61.11% 62.21% 63.21% 64.11% 
165 
 
4) Margen Operacional 9.65% 13.74% 18.36% 22.67% 26.60% 
5) Margen Neto 7.99% 12.13% 16.53% 20.24% 22.69% 
RATIOS DE ACTIVIDAD / 
GESTION - NOMINALES 
1) Rotación de activos fijos netos 19.91 24.91 32.02 42.09 56.76 
2) Rotación del activo total 5.87 6.52 5.68 4.89 4.24 
3) Rotación de cuentas por pagar en días 0.63 0.60 0.60 0.60 0.60 
4) Rotación de inventarios en días 25.00 25.97 25.95 25.95 25.95 
Fuente: Elaboración propia (2019). 








4.6. Evaluación económica 
4.6.1. Estructura de Flujo de Caja Económico. 
Tabla 111. 
Flujo efectivo económico 
Detalle 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
INGRESOS             
Ventas   256,920 277,418 300,074 324,500 350,460 
Prestamo             
Total ingresos   256,920 277,418 300,074 324,500 350,460 
EGRESOS             
Pago provedores   -62,044 -68,165 -73,633 -79,604 -85,977 
Mano de Obra   -33,477 -33,477 -33,477 -33,477 -33,477 
CIF de fabricacion   -182 -191 -206 -224 -241 
Gastos Administrativos   -51,469 -51,225 -51,276 -51,328 -51,379 
Gastos Gestion Humana    -17,494 -17,511 -17,529 -17,546 -17,564 
Gastos Marketing y ventas   -20,396 -20,415 -20,435 -20,454 -20,473 
Gastos Operativo   -33,154 -33,583 -33,660 -33,635 -33,592 
IGV - SUNAT   -14,222 -18,990 -21,571 -24,376 -27,358 
Inversión Activo Fijo 13,459           
Inversión Activo Fijo Intangible 1,103           
Capital de trabajo 16,393 16,393         
Impuesto a la Renta 0 -1,933 -3,168 -4,669 -6,692 -11,601 
Total egresos 30,955 -217,977 -246,726 -256,456 -267,336 -281,661 
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -30,955 38,942 30,692 43,618 57,164 68,799 
Prestamo 12,691           
Pago interés   -1,684 -636       
Pago amortización   -5,822 -6,870       
FLUJO DE CAJA FINANCIERO -18,263 31,437 23,187 43,618 57,164 68,799 
 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 





VANe  S/.    73,399  
TIRe 123.68% 
Beneficio/Costo                3.37  
Fuente: Elaboración propia (2019). 






Ke - Costo de Oportunidad 43.65% 
VANf  S/.             54,244  
TIRf 172.9% 
Beneficio/Costo 
                            
3.970  
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
4.7. Análisis de sensibilidad 
Tabla 114. 
Supuestos relacionados a la economía más sensibles. 
SUPUESTOS RELACIONADOS A LA ECONOMIA MÁS SENSIBLES. 
Tasa de crecimiento  8.0% 
Tasa de tipo de interés  18% 
Costo de oportunidad de los accionistas  43.65% 
Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
 
Tabla 115. 
Supuestos relacionados a las operaciones 
SUPUESTOS RELACIONADOS A LAS OPERACIONES  
Costo de Materia Prima 2  S/        340.74  
Costo de Materia Prima 1  S/        335.87  
Costo de Mano de Obra por Unidad  S/        980.00  
Precio de Producto 1  S/    1,300.00  
Precio de Producto 2  S/      1,500.0  
Fuente: Elaboración propia (2019). 









Fuente: Elaboración propia (2019). 






Fuente: Elaboración propia (2019). 




Análisis de escenarios 1 
Tabla 117. 
Análisis de escenarios 2 
VAN VAN VAN
73,399S/           73,399S/       73,399S/       
75% 252S/            92,299S/           256S/           84,871S/       735.00S/     85,494S/       
80% 269S/            88,519S/           273S/           82,577S/       784.00S/     83,075S/       
85% 285S/            84,739S/           290S/           80,282S/       833.00S/     80,656S/       
90% 302S/            80,959S/           307S/           77,988S/       882.00S/     78,237S/       
95% 319S/            77,179S/           324S/           75,694S/       931.00S/     75,818S/       
100% 336S/            73,399S/           341S/           73,399S/       980.00S/     73,399S/       
105% 353S/            69,619S/           358S/           71,105S/       1,029.00S/ 70,980S/       
110% 369S/            65,717S/           375S/           68,796S/       1,078.00S/ 68,561S/       
115% 386S/            61,798S/           392S/           66,417S/       1,127.00S/ 66,064S/       
120% 403S/            57,879S/           409S/           64,039S/       1,176.00S/ 63,567S/       
125% 420S/            53,960S/           426S/           61,659S/       1,225.00S/ 61,070S/       
COSTO DE MANO DE OBRA 
COSTO DE MATERIA PRIMA 
PROD1CAMBIOS DE VARIABLES 




73,399S/           73,399S/       
75% 975S/            3,637-S/             1,125.00S/ 20,552S/       
80% 1,040S/        11,993S/           1,200.00S/ 31,345S/       
85% 1,105S/        27,624S/           1,275.00S/ 42,099S/       
90% 1,170S/        43,182S/           1,350.00S/ 52,584S/       
95% 1,235S/        58,368S/           1,425.00S/ 63,069S/       
100% 1,300S/        73,399S/           1,500.00S/ 73,399S/       
105% 1,365S/        88,047S/           1,575.00S/ 83,512S/       
110% 1,430S/        102,541S/        1,650.00S/ 93,624S/       
115% 1,495S/        116,534S/        1,725.00S/ 103,544S/     
120% 1,560S/        130,527S/        1,800.00S/ 113,207S/     
125% 1,625S/        143,786S/        1,875.00S/ 122,870S/     






Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Como se ve, la variable más sensible es el precio de venta del primer producto (cama 
de dos plazas) que afecta considerablemente al van, haciéndolo hasta negativo si 
llegamos a bajar en un 75 % nuestro precio. Es importante mantener una buena 













Fuente: Elaboración propia (2019). 
Elaborado por: Equipo de trabajo (2019). 
Tabla 118. 
Análisis de escenarios 3 
 
Tabla 119. 
 Análisis de escenario 4 
TASA DE INTERES 
VANf VAN
54,244S/           73,399S/       
75% 14% 54,543S/           34% 87,634S/       
80% 14% 54,483S/           36% 84,083S/       
85% 15% 54,423S/           38% 80,700S/       
90% 16% 54,363S/           41% 77,476S/       
95% 17% 54,303S/           43% 74,400S/       
100% 18% 54,244S/           45% 71,464S/       
105% 19% 54,184S/           47% 68,659S/       
110% 20% 54,125S/           50% 65,979S/       
115% 21% 54,066S/           52% 63,415S/       
120% 22% 54,007S/           54% 60,963S/       
125% 23% 53,948S/           56% 58,614S/       
CAMBIOS DE VARIABLES TASA COK
VAN
73,399S/           
0% 0.0% 28,649S/           
20% 1.6% 38,495S/           
40% 3.2% 45,266S/           
60% 4.8% 55,112S/           
80% 6.4% 63,764S/           
100% 8.0% 73,399S/           
120% 9.6% 81,210S/           
140% 11.2% 89,317S/           
160% 12.8% 99,380S/           
180% 14.4% 107,035S/        
200% 16.0% 116,170S/        




▪ IDEAS MODAJU S.A.C se posicionará en el mercado imponiendo una tendencia 
de innovación en mueblería. El mercado actual exige productos que se adapten 
a la realidad. Por ello, se van a comercializar camas multifuncionales con el valor 
agregado de poseer cajones en la parte inferior y una bandeja deslizable de uso 
múltiple. 
▪ La empresa IDEAS MODAJU S.A.C debe tomar en cuenta que el mercado actual 
tiene muchos cambios tanto en el ámbito político como el económico, por este 
motivo debe adaptarse rápidamente a los cambios. 
▪ Se van a comercializar dos tamaños de cama multifuncional, de dos plazas y dos 
plazas y media. Debido a que son los tamaños de cama que el mercado objetivo 
prefiere de acuerdo con los resultados de la encuesta. 
▪ Se brindará un servicio adicional de instalación a través de un proveedor, así se 
estaría asegurando al cliente que el producto será armado por una persona 
capacitada disminuyendo el riesgo de dañar las piezas. 
▪ Según lo que indican las proyecciones de los 5 años de evaluación del negocio 
haciendo una inversión inicial de S/ 18 263, vemos que tenemos TIR financiero 
de 172.9%; el cual es una confirmación de que el negocio es sumamente rentable. 
▪ Además, el negocio generaría un VAN S/ 54, 244 con un COK de 43%. Al ser un 
VAN positivo asumimos que el negocio es rentable. 
▪ Según el análisis de sensibilidad, si en el peor de los casos se disminuye en un 
20% el valor del precio de alguno de nuestros productos, se obtendría un VAN 
positivo.  
▪ Se determina que para el año 4 se va a contar con un saldo final de caja después 
de dividendo de S/ 45,760.00.  
▪ Se cuenta con índice de liquidez alto, esto nos da una capacidad para manejar 





▪ Ideas MODAJU S.A.C debería destacar la diferenciación de su producto en la 
publicidad que realice en distintos medios para que el público conozca las 
múltiples funciones del producto. 
▪ Se deben crear estrategias de crecimiento flexibles para que puedan adecuarse 
a los distintos contextos que experimente la empresa. 
▪ Los análisis y estudios sobre los gustos y preferencias del consumidor se deben 
realizar de forma continua y permanente, para identificar cambios en el actual 
perfil y ajustar la propuesta de producto a sus requerimientos. 
▪ Se deben crear alianzas estratégicas con dos o tres empresas más que brinden 
los servicios de instalación al mismo precio, de tal forma que se posea algún 
sustituto ante alguna contingencia. 
▪ De acuerdo con el análisis económico, el plan de negocio es rentable por lo que 
se deben implementar planes para que dichos resultados favorables vayan en 
crecimiento año a año.   
▪ Según lo que vemos en el análisis de sensibilidad debemos cuidar el precio de 
nuestro producto agregándole mayor valor, ya que si esta baja en un 25% 
generaría un VAN negativo.  
▪ Se debe crear estrategias que permitan mantener el precio de las camas de dos 
plazas y crear mayor valor para el cliente respecto a nuestro precio, de tal manera 
que lo encuentre justo y razonable; esto evitará que la empresa se vea forzada a 
reducirlo. 
▪ Se recomienda que, con el saldo obtenido en el año 4, se implemente un nuevo 
punto de venta cuya ubicación se evaluará con los distritos con mayor cantidad 
de personas pertenecientes a los niveles socioeconómicos A y B. 
▪ Se plantea comprar, en el futuro, un camión de carga para poder trasladar los 





LISTA DE SIGLAS Y ABREVIATURAS 
 
ADEX: Asociación de Exportadores del Perú 
APEIM: Asociación Peruana de Empresas de Investigación de Mercados 
CTS: Compensación por tiempo de servicio 
gal.: Galón 
INDECOPI: Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y de la Protección de la 
Propiedad. 




MP: Materia Prima 
NSE: Nivel Socioeconómico 
ONG: Organización No Gubernamental 
P.E.S.T.E.L.: Análisis político, económico, social, tecnológico, ecológico y legal. 
PBI: Producto Bruto Interno 
PROMPERU: Comisión de Promoción del Perú para la Exportación y el Turismo 
R.U.C.: Registro Único del Contribuyente 
RR.PP.: Registros Públicos 
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S.A.C.: Sociedad Anónima Cerrada 
SUNAT: Superintendencia Nacional de Administración Tributaria 
SUNARP: Superintendencia Nacional de Registros Públicos 
SCTR: Seguro Complementario de Trabajo de Riesgo 
T.U.P.A: Texto Único de Procedimientos Administrativos 
TLC: Tratado de Libre Comercio 




















Calidad: conjunto de características que atraen la atención de los clientes meta. 
Cliente potencial: individuo que están dentro del público objetivo pero que aún no ha 
realizado compras. 
Cliente: persona que ya ha comprado nuestros productos  
Portal: página web que posee gran variedad de contenido como información, fotos, 
vídeos, intranet, etc. 
Queen size: Tamaño de cama cuya dimensión es dos plazas y media. 
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Anexo 1. Estadística de reducción de tamaño de Departamentos en metros 
cuadrados 
ESTADISTICA DE REDUCCION DE TAMAÑO DE DEPARTAMENTOS EN METROS 
CUADRADOS 
REDUCCIÓN TAMAÑO 
     
7,74 141 2014 2015 2016 2017 2018 
10,68 75,3 108,15 99,0 90,7 83,0 76,0 
PROMEDIO PROMEDIO 
     
9,21 108,15 
     
Fuente: Estudio de mercado de edificaciones en Lima Metropolitana y el Callao de la 
Cámara Peruana de Construcción (Capeco, 2018) citado en El Comercio (2018). 
Demanda proyectada de hogares que buscan comprar departamentos de tamaño 
pequeño 
DEMANDA PROYECTADA DE HOGARES EN BUSQUEDA DE COMPRAR DEPARTAMENTOS 
DE TAMAÑO PEQUEÑO 
2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 
2910 3201 3521 3873 4260 4473 4697 4931 5178 5437 5709 























































Anexo 3. Ejemplo de minuta 
SEÑOR NOTARIO ------------------------------------------------------------------------------------------ 
SÍRVASE USTED EXTENDER EN SU REGISTRO DE ESCRITURAS PÚBLICAS UNA DE CONSTITUCIÓN DE SOCIEDAD 
ANÓNIMA CERRADA, QUE OTORGAN: --------- 
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
A. JOAQUIN AZAHUANCHE KATTY JULIET, DE NACIONALIDAD: PERUANA OCUPACIÓN: ADMINISTRADORA, CON 
DOCUMENTO DE IDENTIDAD: 47952741 ESTADO CIVIL: SOLTERA. -------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
B. NUÑEZ ESPINOZA DANIEL JEANPIER, DE NACIONALIDAD: PERUANA OCUPACIÓN: ADMINISTRADORA, CON 
DOCUMENTO DE IDENTIDAD: 77480371 ESTADO CIVIL: SOLTERO. -------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
C. MONTAÑÉZ RODRIGUEZ CATHERINE ZOILA, DE NACIONALIDAD: PERUANA, OCUPACIÓN: ADMINISTRADOR, CON 
DOCUMENTO DE IDENTIDAD: 72402828, ESTADO CIVIL: SOLTERA. ------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
SEÑALANDO COMO DOMICILIO COMÚN PARA EFECTOS DE ESTE INSTRUMENTO EN LIMA. EN LOS TÉRMINOS 
SIGUIENTES: --------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
PRIMERO. - POR EL PRESENTE PACTO SOCIAL, LOS OTORGANTES MANIFIESTAN SU LIBRE VOLUNTAD DE 
CONSTITUIR UNA SOCIEDAD ANÓNIMA CERRADA, BAJO LA DENOMINACIÓN DE SOCIEDAD ANONIMA CERRADA. -----
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------ 
LA SOCIEDAD PUEDE UTILIZAR LA ABREVIATURA DE IDEAS MODAJU S.A.C. ------------------------  
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
LOS SOCIOS SE OBLIGAN A EFECTUAR LOS APORTES PARA LA FORMACIÓN DEL CAPITAL SOCIAL Y A FORMULAR EL 
CORRESPONDIENTE ESTATUTO. --------------- 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
 
SEGUNDO.-  EL MONTO DEL CAPITAL DE LA SOCIEDAD ES DE S/. 18 263.18 VEINTICINCO MIL CUATROCIENTOS CINCUENTA Y 
CUATRO CON 05/100 SOLES DIVIDIDO EN  TRES ACCIONES NOMINATIVAS DE UN VALOR NOMINAL DE S/. 1.00 CADA UNA, 
SUSCRITAS Y PAGADAS DE LA SIGUIENTE MANERA: -------------------------------------------------------------------------------------- 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
1. JOAQUIN AZAHUANCHE KATTY JULIET, SUSCRIBE 6 087.73 ACCIONES NOMINATIVAS Y PAGA S/. 6 087.73 
MEDIANTE APORTES EN BIENES DINERARIOS. --------------------------------------------------------------------------------------- 
2. NUÑEZ ESPINOZA DANIEL JEANPIER, SUSCRIBE 6 087.73 ACCIONES NOMINATIVAS Y PAGA S/. 6 087.73 
MEDIANTE APORTES EN BIENES DINERARIOS.---------------------------------------------------------------------------------------- 
3. MONTAÑÉZ RODRIGUEZ CATHERINE ZOILA, SUSCRIBE 6 087.73  ACCIONES NOMINATIVAS Y PAGA S/. 6 
087.73   MEDIANTE APORTES EN BIENES DINERARIOS.----------------------------------------------------------------------------
-- 
 




TERCERO.- LA SOCIEDAD SE REGIRÁ POR EL ESTATUTO SIGUIENTE Y EN TODO LO NO PREVISTO POR ESTE, SE 
ESTARÁ A LO DISPUESTO POR LA LEY GENERAL DE SOCIEDADES – LEY 26887 – QUE EN ADELANTE SE LE 
DENOMINARA LA “LEY”. 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
ESTATUTO ---------------------------------------------------------------------------------------------------- 
ARTICULO 1.- DENOMINACIÓN-DURACIÓN-DOMICILIO: LA SOCIEDAD SE DENOMINA: PRODUCTORES IDEAS MODAJU 
SOCIEDAD ANÓNIMA CERRADA”. ---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
LA SOCIEDAD PUEDE UTILIZAR LA ABREVIATURA DE IDEAS MODAJU S.A.C. ----------------------------------------------------------
-------------------------------------------------- 
LA SOCIEDAD TIENE UNA DURACIÓN INDETERMINADA, INICIA SUS OPERACIONES EN LA FECHA DE ESTE PACTO Y 
ADQUIERE PERSONALIDAD JURÍDICA DESDE SU INSCRIPCIÓN EN EL REGISTRO DE PERSONAS JURÍDICAS. SU 
DOMICILIO ES EN: LIMA PUDIENDO ESTABLECER SUCURSALES U OFICINAS EN CUALQUIER LUGAR DEL PAÍS O EN 
EL EXTRANJERO. -----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
ARTICULO 2.- OBJETO SOCIAL: LA SOCIEDAD TIENE POR OBJETO DEDICARSE A: FABRICACIÓN, DISTRIBUCIÓN Y 
COMERCIALIZACIÓN DE CAMAS MULTIFUNCIONALES Y AHORRADORES DE ESPACIO DE DIFERENTES MEDIDAS Y 
TAMAÑOS SE ENTIENDEN INCLUIDOS EN EL OBJETO SOCIAL LOS ACTOS RELACIONADOS CON EL MISMO QUE 
COADYUVEN A LA REALIZACIÓN DE SUS FINES. PARA CUMPLIR DICHO OBJETO, PODRÁ REALIZAR TODOS 
AQUELLOS ACTOS Y CONTRATOS QUE SEAN LÍCITOS, SIN RESTRICCIÓN ALGUNA. ----------------------------------------------- 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
ARTÍCULO 3.- CAPITAL SOCIAL: EL MONTO DEL CAPITAL DE LA SOCIEDAD ES DE S/. 18 263  DIECIOCHO MIL 
DOCIENTOS SESENTA Y TRES NUEVOS SOLES REPRESENTADO POR  18 263 ACCIONES NOMINATIVAS DE UN VALOR 
NOMINAL DE S/. 1.00 CADA UNA. -------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------    
EL CAPITAL SOCIAL SE ENCUENTRA TOTALMENTE SUSCRITO Y PAGADO. ------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------- 
ARTICULO 4.- TRANSFERENCIA Y ADQUISICIÓN DE ACCIONES: LOS OTORGANTES ACUERDAN SUPRIMIR EL 
DERECHO DE PREFERENCIA PARA LA ADQUISICIÓN DE ACCIONES, CONFORME A LO PREVISTO EN EL ULTIMO 
PÁRRAFO DEL ARTICULO 237º DE LA "LEY". ------------------------------------------------------ 
ARTICULO 5.- ÓRGANOS DE LA SOCIEDAD: LA SOCIEDAD QUE SE CONSTITUYE TIENE LOS SIGUIENTES ÓRGANOS: 
----------------------------------------------------------------- 
A) LA JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS; --------------------------------------------------------- 
B) DIRECTORIO Y ------------------------------------------------------------------------------------------- 
C) LA GERENCIA. -------------------------------------------------------------------------------------------- 
ARTICULO 6.- JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS: LA JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS ES EL ÓRGANO SUPREMO 
DE LA SOCIEDAD. LOS ACCIONISTAS CONSTITUIDOS EN JUNTA GENERAL DEBIDAMENTE CONVOCADA, Y CON EL 
QUÓRUM CORRESPONDIENTE, DECIDEN POR LA MAYORÍA QUE ESTABLECE LA "LEY" LOS ASUNTOS PROPIOS DE 
SU COMPETENCIA. TODOS LOS ACCIONISTAS INCLUSO LOS DISIDENTES Y LOS QUE NO HUBIERAN PARTICIPADO 
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EN LA REUNIÓN, ESTÁN SOMETIDOS A LOS ACUERDOS ADOPTADOS POR LA JUNTA GENERAL. -----------------------------
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
LA CONVOCATORIA A JUNTA DE ACCIONISTAS SE SUJETA A LO DISPUESTO EN EL ART. 245 DE LA "LEY". ---------------
------------------------------------------------------------------ 
EL ACCIONISTA PODRÁ HACERSE REPRESENTAR EN LAS REUNIONES DE JUNTA GENERAL POR MEDIO DE OTRO 
ACCIONISTA, SU CÓNYUGE, O ASCENDIENTE O DESCENDIENTE EN PRIMER GRADO, PUDIENDO EXTENDERSE LA 
REPRESENTACIÓN A OTRAS PERSONAS.--------------------------------------------------------- 
ARTICULO 7.- JUNTAS NO PRESENCIALES: LA CELEBRACIÓN DE JUNTAS NO PRESENCIALES SE SUJETA A LO 
DISPUESTO POR EL ARTICULO 246 DE LA "LEY". 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
ARTÍCULO 8.- EL DIRECTORIO: LA SOCIEDAD TENDRÁ UN DIRECTORIO INTEGRADO POR 7 MIEMBROS QUE PUEDEN 
O NO, SER ACCIONISTAS, CUYO PERÍODO DE DURACIÓN SERÁ DE 4 AÑOS, PUDIENDO SUS MIEMBROS SER 
REELEGIDOS. ----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
-------------------------------------------------- 
EL CARGO DE DIRECTOR SÓLO RECAE EN PERSONAS NATURALES. LOS DIRECTORES PUEDEN SER REMOVIDOS 
EN CUALQUIER MOMENTO POR LA JUNTA GENERAL. EL CARGO DE DIRECTOR ES RETRIBUIDO. LOS DIRECTORES 
SERÁN ELEGIDOS CON REPRESENTACIÓN DE LA MINORÍA, DE ACUERDO A LA “LEY”. --------------------------------------------
----------------------------------------------------------------- 
ARTÍCULO 9.- VACANCIA: VACA EL CARGO DE DIRECTOR POR FALLECIMIENTO, RENUNCIA, REMOCIÓN O POR 
INCURRIR EL DIRECTOR EN ALGUNA DE LAS CAUSALES DE IMPEDIMENTO SEÑALADAS POR LA “LEY”. EN CASO DE 
VACANCIA, EL MISMO DIRECTORIO PODRÁ ELEGIR A LOS REEMPLAZANTES PARA COMPLETAR SU NÚMERO POR 
EL PERÍODO QUE AÚN RESTA AL DIRECTORIO. EN CASO DE QUE SE PRODUZCA VACANCIA DE DIRECTORES EN 
NÚMERO TAL QUE NO PUEDA REUNIRSE VÁLIDAMENTE EL DIRECTORIO, LOS DIRECTORES HÁBILES ASUMIRÁN 
PROVISIONALMENTE LA ADMINISTRACIÓN Y CONVOCARÁN DE INMEDIATO A LA JUNTA DE ACCIONISTAS QUE 
CORRESPONDA PARA QUE ELIJAN NUEVO DIRECTORIO. DE NO HACERSE ESTA CONVOCATORIA O DE HABER 
VACADO EL CARGO DE TODOS LOS DIRECTORES, CORRESPONDERÁ AL GERENTE REALIZAR DE INMEDIATO DICHA 
CONVOCATORIA. SI LAS REFERIDAS CONVOCATORIAS NO SE PRODUJESEN DENTRO DE LOS DIEZ SIGUIENTES, 
CUALQUIER ACCIONISTA PUEDE SOLICITAR AL JUEZ QUE LA ORDENE, POR EL PROCESO SUMARÍSIMO. ----------------
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
ARTÍCULO 10.- CONVOCATORIA, QUÓRUM Y ACUERDOS: EL DIRECTORIO SERÁ CONVOCADO POR EL PRESIDENTE, 
O QUIEN HAGA SUS VECES, CONFORME A LO ESTABLECIDO EN EL ARTÍCULO 167º DE LA “LEY”. EL QUÓRUM PARA 
LA REUNIONES DEL DIRECTORIO SERÁ DE LA MITAD MÁS UNO DE SUS MIEMBROS. SI EL NÚMERO DE DIRECTORES 
ES IMPAR, EL QUÓRUM ES EL NÚMERO ENTERO INMEDIATO SUPERIOR AL DE LA MITAD DE AQUÉL. CADA DIRECTOR 
TIENE DERECHO A UN VOTO. LOS ACUERDOS DE DIRECTORIO SE ADOPTAN POR MAYORÍA ABSOLUTA DE VOTOS 
DE LOS DIRECTORES PARTICIPANTES; EN CASO DE EMPATE, DECIDE QUIEN PRESIDE LA SESIÓN. ------------------------
-------------------- 
ARTÍCULO 11.- GESTIÓN Y REPRESENTACIÓN: EL DIRECTORIO TIENE LAS FACULTADES DE GESTIÓN Y DE 
REPRESENTACIÓN LEGAL NECESARIAS PARA LA ADMINISTRACIÓN DE LA SOCIEDAD, DENTRO DE SU OBJETO, CON 




ARTÍCULO 12.- DELEGACIÓN: EL DIRECTORIO PUEDE DELEGAR SUS FACULTADES CONFORME A LO ESTABLECIDO 
EN EL ARTÍCULO 174º DE LA “LEY”------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
ARTÍCULO 13.- RESPONSABILIDAD: LA RESPONSABILIDAD DE LOS DIRECTORES SE RIGE POR LO ESTABLECIDO EN 
LOS ARTÍCULO 177º Y SIGUIENTES DE LA “LEY”. ---------------------------------------------------------------------------------------------------
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
ARTÍCULO 14.- GERENTE GENERAL: LA SOCIEDAD TENDRÁ UN GERENTE GENERAL. LA DURACIÓN DEL CARGO ES 
POR TIEMPO INDEFINIDO. EL GERENTE PUEDE SER REMOVIDO EN CUALQUIER MOMENTO POR EL DIRECTORIO O 
POR LA JUNTA GENERAL, CUALQUIERA QUE SEA EL ÓRGANO DEL QUE HAYA EMANADO SU NOMBRAMIENTO. -------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
ARTÍCULO 15.- ATRIBUCIONES: EL GERENTE GENERAL ESTA FACULTADO PARA LA EJECUCIÓN DE TODO ACTO Y/O 
CONTRATO CORRESPONDIENTES AL OBJETO DE LA SOCIEDAD, PUDIENDO ASIMISMO REALIZAR LOS SIGUIENTES 
ACTOS: ------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------ 
A) DIRIGIR LAS OPERACIONES COMERCIALES Y ADMINISTRATIVAS. ----------------- 
B) REPRESENTAR A LA SOCIEDAD ANTE TODA CLASE DE AUTORIDADES. EN LO JUDICIAL GOZARA DE LAS 
FACULTADES GENERALES Y ESPECIALES, SEÑALADAS EN LOS ARTÍCULOS 74º, 75º, 77º Y 436º DEL CÓDIGO 
PROCESAL CIVIL. EN LO ADMINISTRATIVO GOZARÁ DE LA FACULTAD DE REPRESENTACIÓN PREVISTA EN EL 
ARTICULO 115º DE LA LEY Nº 27444 Y DEMÁS NORMAS CONEXAS Y COMPLEMENTARIAS. TENIENDO EN TODOS LOS 
CASOS FACULTAD DE DELEGACIÓN O SUSTITUCIÓN. ADEMÁS PODRÁ CONSTITUIR PERSONAS JURÍDICAS EN 
NOMBRE DE LA SOCIEDAD Y REPRESENTAR A LA SOCIEDAD ANTE LAS PERSONAS JURÍDICAS QUE CREA 
CONVENIENTE. ADEMÁS PODRÁ SOMETER LAS CONTROVERSIAS A ARBITRAJE, CONCILIACIONES 
EXTRAJUDICIALES Y DEMÁS MEDIOS ADECUADOS DE SOLUCIÓN DE CONFLICTO, PUDIENDO SUSCRIBIR LOS 
DOCUMENTOS QUE SEAN PERTINENTES. -------------------------------- 
C) ABRIR, TRANSFERIR, CERRAR Y ENCARGARSE DEL MOVIMIENTO DE TODO TIPO DE CUENTA BANCARIA; GIRAR, 
COBRAR, RENOVAR, ENDOSAR, DESCONTAR Y PROTESTAR, ACEPTAR Y RE-ACEPTAR CHEQUES, LETRAS DE 
CAMBIO, VALES, PAGARES, GIROS, CERTIFICADOS, CONOCIMIENTOS, PÓLIZAS, CARTAS FIANZAS Y CUALQUIER 
CLASE DE TÍTULOS VALORES, DOCUMENTOS MERCANTILES Y CIVILES, OTORGAR RECIBOS Y CANCELACIONES, 
SOBREGIRARSE EN CUENTA CORRIENTE CON GARANTÍA O SIN ELLA, SOLICITAR TODA CLASE DE PRESTAMOS CON 
GARANTÍA HIPOTECARIA, PRENDARIA Y DE CUALQUIER FORMA. --------------------------------------------------------------------------
----------------------------- 
D) ADQUIRIR Y TRANSFERIR BAJO CUALQUIER TITULO; COMPRAR, VENDER, ARRENDAR, DONAR, DAR EN 
COMODATO, ADJUDICAR Y GRAVAR LOS BIENES DE LA SOCIEDAD SEAN MUEBLES O INMUEBLES, SUSCRIBIENDO 
LOS RESPECTIVOS DOCUMENTOS YA SEAN PRIVADOS O PÚBLICOS. EN GENERAL PODRÁ CELEBRAR TODA CLASE 
DE CONTRATOS NOMINADOS E INNOMINADOS, INCLUSIVE LOS DE: LEASING O ARRENDAMIENTO FINANCIERO, 
LEASE BACK, FACTORING Y/O UNDERWRITING, CONSORCIO, ASOCIACIÓN EN PARTICIPACIÓN Y CUALQUIER OTRO 
CONTRATO DE COLABORACIÓN EMPRESARIAL VINCULADOS CON EL OBJETO SOCIAL. -----------------------------------------
--------------------------------------- 
E) SOLICITAR, ADQUIRIR, DISPONER, TRANSFERIR REGISTROS DE PATENTES, MARCAS, NOMBRES COMERCIALES, 
CONFORME A LEY SUSCRIBIENDO CUALQUIER CLASE DE DOCUMENTOS VINCULADOS A LA PROPIEDAD 
INDUSTRIAL O INTELECTUAL. -------------------------------------------------------------------------- 
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F) PARTICIPAR EN LICITACIONES, CONCURSOS PÚBLICOS Y/O ADJUDICACIONES, SUSCRIBIENDO LOS 
RESPECTIVOS DOCUMENTOS, QUE CONLLEVE A LA REALIZACIÓN DEL, OBJETO SOCIAL. --------------------------------------
--------------------------- 
EL GERENTE GENERAL PODRÁ REALIZAR TODOS LOS ACTOS NECESARIOS PARA LA ADMINISTRACIÓN DE LA 
SOCIEDAD, SALVO LAS FACULTADES RESERVADAS A LA JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS.---------------------------------
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
EL GERENTE GENERAL PODRÁ REALIZAR TODOS LOS ACTOS NECESARIOS PARA LA ADMINISTRACIÓN DE LA 
SOCIEDAD, SALVO LAS FACULTADES RESERVADAS A LA JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS.---------------------------------
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
ARTÍCULO 16.- RESPONSABILIDAD: EL GERENTE RESPONDE ANTE LA SOCIEDAD, LOS ACCIONISTAS Y TERCEROS, 
CONFORME A LO QUE SE ESTABLECE EN EL ARTÍCULO 190 DE LA “LEY”. ----------------------------------------------------------------
------------- 
EL GERENTE ES RESPONSABLE, SOLIDARIAMENTE CON LOS MIEMBROS DEL DIRECTORIO CUANDO PARTICIPE EN 
ACTOS QUE DEN LUGAR A RESPONSABILIDAD DE ÉSTOS O CUANDO, CONOCIENDO LA EXISTENCIA DE ESOS ACTOS, 
NO INFORME SOBRE ELLOS AL DIRECTORIO O A LA JUNTA GENERAL. --------------------------------------------------------------
--------------------------------------- 
ARTICULO 17.- MODIFICACIÓN DEL ESTATUTO, AUMENTO Y REDUCCIÓN DEL CAPITAL: LA MODIFICACIÓN DEL 
ESTATUTO, SE RIGE POR LOS ARTÍCULOS 198 Y 199 DE LA "LEY", ASÍ COMO EL AUMENTO Y REDUCCIÓN DEL 
CAPITAL SOCIAL, SE SUJETA A LO DISPUESTO POR LOS ARTÍCULOS 201 AL 206 Y 215 AL 220, RESPECTIVAMENTE, 
DE LA "LEY". ------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
----------- 
ARTICULO 18.- ESTADOS FINANCIEROS Y APLICACIÓN DE UTILIDADES: SE RIGE POR LO DISPUESTO EN LOS 
ARTÍCULOS 40, 221 AL 233 DE LA "LEY". ---------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------ 
ARTICULO 19.- DISOLUCIÓN, LIQUIDACIÓN Y EXTINCIÓN: EN CUANTO A LA DISOLUCIÓN, LIQUIDACIÓN Y EXTINCIÓN 
DE LA SOCIEDAD, SE SUJETA A LO DISPUESTO POR LOS ARTÍCULOS 407, 409, 410, 412, 413 A 422 DE LA "LEY". -------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
CUARTO.- EL PRIMER DIRECTORIO DE LA SOCIEDAD ESTARÁ INTEGRADO POR: 
PRESIDENTE DEL DIRECTORIO: JOAQUIN AZAHUANCHE KATTY JULIET, 47952741. ---------------- 
DIRECTOR 1: NUÑEZ ESPINOZA DANIEL JEANPIER, 774803714. -------------------------- 
DIRECTOR 2: MONTAÑÉZ RODRIGUEZ CATHERINE ZOILA, 72402828. ------------------------ 
QUINTO. - QUEDA DESIGNADO COMO GERENTE GENERAL JOAQUIN AZAHUANCHE KATTY JULIET CON 47952741. CON 
DOMICILIO EN AV. CORDILLERA BLANCA MZ. F3 LOT. 4-A URB. LAS DELICIAS DE VILLA PRIMERA ZONA DISTRITO DE 
CHORRILLOS. ----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------- 
ASI MISMO, SE DESIGNA COMO SUB GERENTE DE LA SOCIEDAD A NUÑEZ ESPINOZA DANIEL JEANPIER, 




- REEMPLAZAR AL GERENTE EN CASO DE AUSENCIA. ------------------------------- 
- INTERVENIR EN FORMA CONJUNTA CON EL GERENTE GENERAL, EN LOS CASOS PREVISTOS EN LOS INCISOS C, D, E Y F DEL 
ARTÍCULO 15º DEL ESTATUTO. ------------------------------------------------------------------------------------------- 




________________    
     ABOGADO     















SOTO MASIAS JHONATHAN 
ABOGADO COLEGIADO 





















































JOAQUIN AZAHUANCHE KATTY JULIET 
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Anexo 14. Modelo de listado de representantes legales de IDEAS MODAJU SAC 
REPRESENTANTES LEGALES DE 20774803710 – PRODUCTORES IDEAS MODAJU 
SOCIEDAD ANONIMA CERRADA – IDEAS MODAJU S.A.C. 
 






DNI 47952741 KATTY JULIET JOAQUIN AZAHUANCHE SOCIO-ADMINISTRADOR 
DNI 77480371 DANIEL JEANPIER NUÑEZ ESPINOZA APODERADO 
DNI 72402828 
























Anexo 16. Modelo de encuesta 
 
Objetivo: Esta encuesta tiene por objetivo determinar las preferencias de los 
consumidores reales/ potenciales de camas multifuncionales en Lima Norte 
SEXO:   M__   F___      FECHA: ___/___/ ___ 
 
 




2. ¿En dónde adquirió su cama? 
 
a. Tienda por departamento (Ripley, Saga Falabella, Paris) 
b. Centro comercial de muebles (Villa El Salvador, Mega Muebles, 
Mundo Muebles) 
c. Tienda de mejoramiento del hogar (Sodimac, Promart, Maestro) 
d. Otras tiendas 
3. ¿Por qué medio le gustaría comprar una cama? 
a. Tienda física 
b. Página web 
c. Catálogo 






Los Olivos  
Carabayllo  
Puente Piedra  




De 20 a 
24 años 
  De 35 a 
39 años 
  De 50 a 
54 años 
  
De 25 a 
29 años 
  De 40 a 
44 años 
  De 55 a 
59 años 
  
De 30 a 
34 años 
  De 45 a 
49 años 






4. ¿Qué factores considera al comprar una cama? 
a. Precio 




5. ¿Qué valor agregado desearía que tenga una cama? 
a. Ahorro de espacio 
b. Diseño moderno 
c. Material eco-amigable 
d. Poder participar en el diseño y elección de material 
 
 
6. ¿Qué tipo de acabado le gustaría que tenga su cama? Ver muestrario 
 
a. Poliéster* 
b.  Parafínico**  
c.  Duco***        
d.  Laca****  
*resina plástica resistente a la humedad 
**resina que contiene poliéster, solventes y aditivos espaciales, varios tonos de color. 
***Laca multicolor de secado rápido. 
****Resina para terminación de madera, secado rápido, y color claro-transparente. 
 
7. ¿Qué colores le gustaría que presente su cama? 
a. Color natural  
b. Color nogal  
c. Ambas combinaciones (nogal y natural)  
d. Otros 
8. ¿Qué estilo de cama preferiría al comprar? 
a. Vintage 
b. Moderno  
c. Personalizado  





9. ¿Qué tamaño le gustaría que tenga su cama? 
 
a. Cama de 1 plaza y media 
b. Cama de 2 plazas 
c. Cama Queen (2 plazas y media) 
d. Cama King (3 plazas)  
 
10. ¿A través de qué medio le gustaría pagar su cama? 
 
a. Efectivo  
b. Tarjetas de crédito  
c. Transferencia – depósitos  
11. ¿Qué muebles está dispuesto a comprar para su dormitorio? 
a. Cama  
b. Cama + 1 velador  
c. Cama + 2 veladores  
d. Cama + 2 veladores + 1 cómoda /tocador  
e. Otros: ______________________________ 
 
12. ¿Estaría dispuesto a comprar una cama que optimice espacios? 
a. Si  
b. No  
 
13. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por una cama multifuncional de 2 plazas 
que optimice espacios? 
 
a. S/ 1 250.00- S/1 299.00 (Básico)  
b. S/1 300.00 - S/ 1 349.00(Calidad 70%, con tableros aglomerados 
laminados en cedro, madera pino y acabado en duco) 
c. S/ 1 350.00- S/ 1 400.00 (Calidad 100%, con tablero aglomerados 
laminados en cedro, madera tornillo y acabado en parafínico)  
 
14. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por una cama multifuncional de 2 plazas 
y media que optimice espacios?  
 
a. S/ 1 550.00 - S/ 1 599.00 (Básico) 
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b. S/1 600.00-S/ 1 649.00 (Calidad 70%, con tableros aglomerados 
laminados en cedro, madera pino y acabado en duco) 
c. S/1 650.00- S/1 700.00 (Calidad 100%, con tablero aglomerados 
laminados en cedro, madera tornillo y acabado en parafínico) 
 
15. ¿Qué factor considera al elegir dónde comprar una cama? 
a. Distancia a su 
domicilio 
b. Promociones 
c. Servicios adicionales 
(beneficios) 





16. ¿Le gustaría   recibir un formato de instrucciones para que usted mismo 
realice el ensamblaje del producto? 
 
a. Si  
b. No ¿Por qué? _______________________________________ 
 
17. ¿Le gustaría que la instalación la realice una empresa especializada por un 
costo adicional de 15 soles aproximadamente? 
a. Sí 
b. No ¿Por qué? ______________________________________ 
  
 
Gracias por su participación ☺ 
 
